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ABSTRACT 
This study aims to analyze the impact of the marketing mix on the decision 
of using umrah services at PT. Razek Tour Boyolali. The dependent variable in this 
study is the decision of using umrah services. While the independent variable are 
product, price, location, promotion, people, process, and physical evidence. 
The population of this study is all of Umrah pilgrims who registered at PT. 
Razek Tour Boyolali. The sample was selected using a quota sampling technique. 
Total sample of this study is 100 respondents. The data of this study data collected 
with using a questionnaire distributed to prospective Umrah pilgrims PT Razek 
Tour Boyolali. Multiple linear regression is used to data analysis of this study. 
The results of this study show that product, promotion, and process have a 
positive impact on decisions of using umrah service. While, the other four variables, 
price, location, people, and physical evidence have insignificant impact on decision 
of using umrah services. 
 
Keywords: Marketing Mix, Decision of Using Umrah Services  
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ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh bauran pemasaran 
terhadap keputusan penggunaan jasa umrah pada PT. Razek Tour Cabang Boyolali. 
Variabel dependen dalam penelitian ini adalah keputusan penggunaan jasa umrah. 
Sedangkan variabel independennya adalalah produk, harga, lokasi, promosi, 
people, proses, dan bukti fisik. 
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh calon jamaah umrah yang 
mendaftar di PT. Razek Tour Boyolali. Sampel dipilih menggunakan teknik quota 
sampling sejumlah 100 responden. Data dalam penelitian ini data di kumpulkan 
dengan menggunakan angket yang disebar kepada calon jamaah umrah PT. Razek 
Tour Boyolali. Regresi linier berganda digunakan untuk analisis data dalam 
penelitian ini.  
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel produk, promosi, dan 
proses berpengaruh positif terhadap keputusan penggunaa jasa umrah. Sedangkan 
itu keempat variabel lain yakni harga, lokasi, people, dan bukti fisik ditemukan 
tidak memiliki pengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa umrah.  
 
Kata kunci: Bauran Pemasaran, Keputusan Penggunaan Jasa Umrah  
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 BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1 Latar Belakang Masalah 
Perusahan tour dan travel adalah suatu perusahan perjalanan baik dalam 
negeri maupun luar negeri. Jasa biro perjalanan wisata yaitu jenis usaha jasa 
pariwisata yang merencanakan, menyelenggarakan dan melayani penjualan 
berbagai jenis paket-paket perjalanan wisata dengan tujuan kedalam negeri 
(inbound) dan keluar negeri (outbound) termasuk didalamnya jasa pengurusan 
dokumen perjalanan seperti tiket, paspor, visa, atau dokumen lain yang diperlukan 
(Listiani et. al., 2016). 
Fenomena yang menarik akhir-akhir ini yaitu permintaan jasa umrah atau 
jumlah jamaah umrah Indonesia yang terus meningkat dari setiap tahunnya. Jumlah 
jamaah umrah dari Indonesia selama tiga tahun ini mengalami peningkatan yang 
sangat drastis, dengan peningkatan lebih dari 200 ribu orang per tahun (Oktaviani 
et. al., 2017). Menurut BPS (2013), persentasi populasi umat muslim di Indonesia 
sebesar 88% dari total populasi penduduk Indonesia, yaitu sekitar 220 juta jiwa. 
Besarnya jumlah umat muslim yang ada di Indonesia merupakan faktor yang sangat 
potensial bagi perusahaan tour dan travel untuk mengembangkan usahanya.  Selain 
itu, besarnya permintaan jasa umrah juga dapat mempengaruhi dinamika 
perkembangan usaha dibidang tour dan travel (Oktaviani et. al., 2017). 
Berdasarkan fakta di atas maka jalan bagi pembisnis untuk pembuka travel 
Haji dan umrah semakin terbuka lebar, hal ini bisa dilihat dari banyaknya travel 
Haji dan umrah yang tersebar diseluruh Indonesia baik yang berada di kota kecil 
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maupun kota besar. Akibatnya hal ini membuat perusahaan tersebut mengalami 
persaingan yang sangat ketat, bahkan setiap perusahaan saling berlomba-lomba 
menarik minat  jamaah umrah dengan berbagai sistem dan strategi marketing yang 
mereka miliki, hal ini terjadi karena setiap perusahaan memiliki target pencapain 
yang berbeda-beda guna mengembangkan usahanya (Wangko, 2013). 
Dengan adanya persaingan tersebut maka diperlukan marketing yang tertata 
dan kompeten untuk menjaring dan menarik minat jamaah umrah, karena semakin 
banyak minat jamaah yang bergabung pada sebuah perusahaan travel hal ini tentu 
dapat dijadikan ladang bisnis yang prospektif dan menjanjikan. Faktor terpenting 
dalam survivenya perusahaan terletak pada pemasarannya, metode pemasaran saat 
ini terus berkembang dengan berbagai cara yaitu dengan cara konvensional ataupun 
modern. Faktor seperti jumlah pesaing, teknologi, dan lain sebagainya menjadi 
metode pemasaran penting dalam memasarkan atau memperkenalkan produk dalam 
sebuah perusahaan. Perusahaan dituntut untuk memacu para pemasar atau 
marketing agar semakin kreatif dan aktif dalam memasarkan suatu produk (Fuad et. 
al, 2013). 
Persaingan antar usaha travel yang tidak menjalankan pemasaran secara 
benar akan ditinggalkan oleh jamaahnya dan jangan diharapkan akan mendapat 
jumlah jamaah sesuai dengan tujuannya. Untuk menghadapi persaingan yang 
semakin ketat sangat dibutuhkan strategi pemasaran yang handal dan mampu 
mengantisipasi pada setiap persaingan yang dapat menjalankan perusahaan secara 
efektif dan efisien. Berbagai usaha dilakukan untuk menciptakan produk yang 
unggul dalam kegiatan pemasaran. 
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Begitu pentingnya kegiatan pemasaran yang harus dilakukan oleh pihak 
perusahaan, maka hal yang tidak boleh kalah pentingnya bagi travel haji dan umroh 
adalah menyusun strategi pemasaran demi menarik minat para jamaah dan atau 
calon jamaah untuk mempergunakan produk perusahaan tersebut (Hanani dan 
Aryani, 2012). Dewasa ini perkembangan dunia usaha jasa haji dan umrah semakin 
tidak terbendung, hal ini dapat dilihat dari semakin menjamurya perusahaan-
perusahaan yang kemudian berimplikasi pada ketatnya persaingan antara 
perusahaan termasuk perusahaan biro perjalanan travel Haji dan umrah. 
Salah satu perusahaan Biro travel Haji dan umrah yaitu PT. Razek Tour. PT. 
Razek Tour merupakan salah satu perusahaan tour yang bekerja di bidang Biro 
perjalanan Haji dan umrah yang telah memeliki beberapa cabang salah satunya 
berada di cabang Boyolali. Namun ketatnya persaingan dalam bidang tour didaerah 
Boyolali, maka PT. Razek perlu melakukan beberapa strategi guna menambah 
minat jamah umrah. 
Untuk mencapai hasil tersebut perusahaan haruslah menerapkan strategi 
dalam menjalankan kegiatan pemasaran tersebut, salah satu strategi yang 
diterapkan banyak perusahaan bisa dengan cara mengombinasikan variabel yang 
ada di dalam bauran pemasaran secara tepat dan sesuai dengan produk atau jasa 
yang ditawarkan perusahaan kepada konsumen. Bauran pemasaran jasa yang terdiri 
dari produk, harga, promosi, tempat, orang, proses, dan lingkungan fisik yang 
dikenal dengan sebutan 7P (Listiani et. al., 2016). 
Strategi tersebut perlu dikombinasikan dan dikoordinir dengan baik oleh 
perusahaan. Hal tersebut dapat dilakukan dengan melakukan kegiatan 
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pemasarannya seefektif mungkin. Adapun bauran pemasaran yang diduga dapat 
mempengaruhi keputusan penggunaan jasa yaitu produk, harga, promosi, tempat, 
orang, proses, dan lingkungan fisik. 
Hasil penelitian Rafiz dan Budi (2014) menyatakan bahwa produk bauran 
pemasaran tidak berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa, sementara itu 
penelitian yang dilakukan oleh Aan et. al. (2013) menyatakan bahwa produk bauran 
pemasaran memiliki pengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa. 
Hasil penelitian Paulus (2014) menyatakan bahwa harga bauran pemasaran 
tidak berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa, sementara penelitian yang 
dilakukan oleh Fuad et. al. (2013) menyatakan bahwa harga bauran pemasaran 
memiliki pengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa. 
Hasil penelitian Chayana (2014) menyatakan bahwa lokasi bauran 
pemasaran tidak berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa, sementara 
penelitian yang dilakukan oleh Fuad et. al. (2013) menyatakan bahwa lokasi bauran 
pemasaran berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa. 
Hasil penelitian Rafiz dan Budi (2014) menyatakan bahwa promosi bauran 
pemasaran tidak berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa, sementara 
penelitian yang dilakukan oleh Chayana (2014) menyatakan bahwa promosi 
memiliki pengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa. 
Hasil penelitian Chayana (2014) menyatakan bahwa people bauran 
pemasaran tidak berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa, sementara 
penelitian yang dilakukan oleh Chayana (2014) menyatakan bahwa people 
memiliki pengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa. 
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Hasil penelitian Rafiz dan Budi (2014) menyatakan bahwa promosi bauran 
pemasaran tidak berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa, sementara 
penelitian yang dilakukan oleh Putra et. al. (2015) menyatakan bahwa promosi 
memiliki pengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa. 
Hasil penelitian Chayana (2014) menyatakan bahwa bukti fisik bauran 
pemasaran tidak berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa, sementara 
penelitian yang dilakukan oleh Putra et. al. (2015) menyatakan bahwa bukti fisik 
memiliki pengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa.  
Berdasarkan latar belakang di atas, peneliti mencoba untuk melakukan 
penelitian secara spesifik pada PT. Razek Tour Cabang Boyolali. Alasan peneliti 
memilih PT. Razek Tour Cabang Boyolali sebagai objek penelitian dikarenakan 
populasi jamaah umrah dari tahun ketahun terus meningkat, serta kepuasan dari 
jamaah umrah yang telah menggunakan jasa umrah di PT. Razek Tour Cabang 
Boyolali. Adapun judul penelitian yang dimaksud adalah: “Pengaruh Bauran 
Pemasaran Terhadap Keputusan Menggunakan Jasa Umrah Di PT. XYZ”. 
1.2 Identifikasi Masalah 
Dengan semakin banyaknya perusahaan jasa Haji dan Umrah menjadi 
tantangan bagi PT. Razek Tour Cabang Boyolali dalam bersaing dengan 
perusahaan-perusahaan lain. PT. Razek Tour Cabang Boyolali perlu menawarkan 
bauran pemasaran yang menarik minat calon jamaah dari sisi: produk, harga, lokasi, 
promosi, people, proses, bukti fisik.  
1.3 Batasan Masalah 
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 Adapun batasan-batasan yang dipergunakan dalam penelitian ini adalah 
Bauran pemasaran jasa yang dimaksud disini meliputi produk, harga, lokasi, 
promosi, people, bukti fisik, proses serta mengkaji keputusan jamaah dalam 
penggunakaan jasa umrah. 
1.4 Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang, identifikasi dan batasan masalah di atas maka 
masalah yang dapat dirumuskan adalah sebagai berikut: 
1. Apakah produk dapat berpengaruh terhadap keputusan menggunakan jasa 
umrah pada PT. Razek Tour Cabang Boyolali? 
2. Apakah harga dapat berpengaruh terhadap keputusan menggunakan jasa 
umrah pada PT. Razek Tour Cabang Boyolali? 
3. Apakah lokasi dapat berpengaruh terhadap keputusan menggunakan jasa 
umrah pada PT. Razek Tour Cabang Boyolali? 
4. Apakah promosi dapat berpengaruh terhadap keputusan menggunakan jasa 
umrah pada PT. Razek Tour Cabang Boyolali? 
5. Apakah people dapat berpengaruh terhadap keputusan menggunakan jasa 
umrah pada PT. Razek Tour Cabang Boyolali? 
6. Apakah bukti fisik dapat berpengaruh terhadap keputusan menggunakan 
jasa umrah pada PT. Razek Tour Cabang Boyolali? 
7. Apakah proses dapat berpengaruh terhadap keputusan menggunakan jasa 
umrah pada PT. Razek Tour Cabang Boyolali? 
1.5 Tujuan Penelitian 
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Penelitian ini secara empiris akan menguji pengaruh bauran pemasaran 
terhadap keputusan menggunakan jasa umrah pada PT. Razek Tour Cabang 
Boyolali. Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian ini adalah 
sebagai berikut: 
1. Untuk mengetahui pengaruh produk terhadap keputusan menggunakan jasa 
umrah pada PT. Razek Tour Cabang Boyolali. 
2. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan menggunakan jasa 
umrah pada PT. Razek Tour Cabang Boyolali. 
3. Untuk mengetahui pengaruh lokasi terhadap keputusan menggunakan jasa 
umrah pada PT. Razek Tour Cabang Boyolali. 
4. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan menggunakan 
jasa umrah pada PT. Razek Tour Cabang Boyolali. 
5. Untuk mengetahui pengaruh people terhadap keputusan menggunakan jasa 
umrah pada PT. Razek Tour Cabang Boyolali. 
6. Untuk mengetahui pengaruh bukti fisik terhadap keputusan menggunakan 
jasa umrah pada PT. Razek Tour Cabang Boyolali. 
7. Untuk mengetahui pengaruh proses terhadap keputusan menggunakan jasa  
8. umrah pada PT. Razek Tour Cabang Boyolali. 
 
1.6 Manfaat Penelitian 
 Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi pihak-pihak 
yang berkepentingan, yaitu: 
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1. Bagi Akademisi 
Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan bagi pengembangan 
ilmu pengetahuan yang berhubungan dengan topik penerapan bauran pemasaran 
jasa. 
2. Bagi Praktisi 
Penelitian ini diharapkan menjadi bahan pertimbangan bagi PT. Razek Tour 
Cabang Boyolali untuk meningkatkan jumlah jamaah umrah dalam hal bauran 
pemasaran jasa serta bermanfaat dalam mengembangkan usaha dalam segi 
menajemen pemasarannya. 
1.7 Jadwal Penelitian 
Terlampir 
1.8 Sistematika Penelitian 
Penulisan skripsi ini dibagi dalam lima bab dengan gambaran sebagai 
berikut: 
BAB I PENDAHULUAN 
Bab ini menguraikan pendahuluan yang diuraikan dalam latar belakang 
masalah, identifikasi masalah, batasan masalah, rumusan masalah, tujuan 
penelitian, manfaat penelitian, jadwal penelitian dan sistematika penulisan skripsi. 
sehingga akan diketahui fenomena apa yang terjadi dan permasalahan apa yang 
menyebabkan penelitian ini dirasa perlu untuk dilakukan.  
BAB II LANDASAN TEORI 
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Bab ini berisi telah pustaka yang telah dilakukan. Bab ini berisi kajian teori 
yang diperlukan dalam menunjang penelitian dan penelitian terdahulu yang menjadi 
dasar penelitian. Bab ini juga berisi kerangka pemikiran penelitian dan hubungan 
antar variabel dependen dan independen yang disajikan dalam hipotesis penelitian. 
BAB III METODE PENELITIAN 
Bab ini berisi metode penelitian. Bab ini menjelaskan tentang jenis 
penelitian, lokasi dan waktu penelitian, populasi, sampel dan teknik pengambilan 
sampel, data dan sumber data, teknik pengumpulan data, variabel penelitian, 
definisi operasional  variabel dan teknik analisis data.  
 
BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
Bab ini berisi tentang gambaran umum Bursa Efek Indonesia, pengujian dan 
hasil analisis data, dan pembahasan hasil analisis data berdasarkan data statistik 
yang diperoleh dari hasil pengolahan data. Dengan demikian, bab ini akan menjadi 
pembuktian dari hipotesis yang dibangun oleh peneliti. 
BAB V. PENUTUP 
Bab ini berisi tentang kesimpulan, keterbatasan penelitian dan saran-saran 
yang diberikan untuk pihak-pihak yang berkepentingan dengan penelitian ini. 
 BAB II 
LANDASAN TEORI 
2.1. Kajian Teori 
2.1.1. Pemasaran 
Menurut kotler dan amstrong (1997:6) menjelaskan bahwa pemasaran 
merupakan suatu sistem dari kegiatan busns yang saking berhubungan dan 
ditujukan untuk merencanakan, mendistribusikan dan mempromosikan barang dan 
jasa yang dilakukan oleh perusahaan untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan 
konsumen (Sukotjo dan Sumanto, 2010). 
Selain itu menurut Kotler (1991:229) jasa adalah berbagai tindakan atau 
kinerja yang ditawarkan suatu pihak kepada yang lain yang pada dasarnya tidak 
dapat dilihat dan tidak menghasilkan hak milik terhadap sesuatu. Produksinya dapat 
berkenaan dengan sebuah produk fisik ataupun tidak. 
2.1.2. Bauran Pemasaran 
Salah satu strategi yang berhubungan dengan kegiatan pemasaran 
perusahaan adalah marketing mix strategy yang didefinisikan oleh Kotler dan 
Amstrong (1997) yang menyatakan bahwa marketing mix as the set, of controllable 
marketing variables that the firm bleads to produce the response it wants in the 
target market. 
Pemasaran adalah suatu proses sosial dan menejerial dengan individu dan 
kelompok untuk memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan cara 
menciptakan produk dan nilai dengan pihak lain. Pemasaran adalah fungsi bisnis 
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yang mengidentifikasikan keinginan dan kebutuhan yang belum terpenuhi saat 
sekarang, mengukur seberapa besarnya kebutuhan tersebut, menentukan sasaran 
mana yang paling baik untuk dilayani organisasi, serta mencari program pelayanan 
yang tepat untuk mampu melayani keinginan pasar. Jadi pemasaran merupakan 
media penghubung antara kebutuhan nasabah potensial dengan organisasi atau 
memejemn sebagai produsen produk dan jasa. 
Apa sebenarnya arti pemasaran? Banyak orang mengira pemasaran hanya 
sekedar penjualan dan periklanan. Namun, penjualan dan periklanan hanyalah 
puncak gunung es pemasaran. Sekarang pemasaran harus dipahami tidak dalam 
pengertian lama “katakan dan jual” tetapi dalam pengertian baru yaitu memuaskan 
kebutuhan pelanggan. Jika pemasar memahami kebutuhan pelanggan dengan baik, 
mengembangkan produk yang mempunyai nilai superior, menetapkan harga, 
mendistribusikan dan mempromosikan produknya dengan efektif, produk-produk 
ini akan terjual dengan mudah. Jadi penjualan dan pengiklanan hanyalah bagian 
dari “bauran pemasaran” (marketing mix) yang lebih besar perangkat pemasaran 
yang bekerja bersama- sama untuk mempengaruhi pasar. 
Dapat didefinisikan pemasaran sebagai suatu proses sosial dan menejerial 
yang mebuat kelompok dan individu memperoleh apa yang mereka butuhkan dan 
inginkan, lewat penciptaan dan timbal balik produk dan nilai dengan orang lain. 
Pemasaran adalah proses komunikasi terpadu yang bertujuan untuk memberikan 
informasi mengenai barang dan jasa yang kaitannya memuaskan kebutuhan dan 
keinginan manusia. Pemasaran dimulai dengan kebutuhan manusia kemudian 
tumbuh menjadi keinginan manusia. Contoh, seorang manusia membutuhkan air 
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dalam memenuhi kebutuhan dahaganya, Namun manusia tidak hanya ingin 
memenuhi kebutuhannya juga ingin memenuhi keinginannya. 
Proses dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan manusia inilah yang 
menjadi konsep pemasaran. Mulai dari pemenuhan produk, penetapan harga, 
pengiriman barang, dan mempromosikan barang. Bagaimanapun juga, pemasaran 
merupakan salah satu unsur utama dalam mencapai kesuksesan usaha. Karena itu, 
pemimpin harus senantiasa memantau dan mengelola pemasaran usahanya secara 
terus menerus bagaimana system pemasarannya, distribusi, penentuan harga, 
kemasan produk, cara penawaran dan pembayaran serta promosi merupakan 
sasaran pengelola pemasaran. Dalam hal ini prinsip pengelolaan ilmiah harus 
diterapkan demi tercapainya sasaran. 
Pemasaran berbeda dengan penjualan, dimana penjual memperoleh laba 
sebesar-besarnya dan kepuasan konsumen bukan tujuan utama dari penjualan, 
sedangkan pemasaran adalah membuat atau menjual suatu barang atau jasa 
bukanlah segalanya yang menjamin keepuasan konsumen, oleh karena itu harus 
digabung dengan variable lain seperti harga, lokasi,  distribusi, promosi dan produk 
supaya sesuai dengan kebutuhan konsumen. 
Dari pengertian di atas, dapat disimpulkan bahwa pemasaran merupakan 
aktifitas dalam rangka pemenuhan kebutuhan dan keinginan yang menekankan 
pada kualitas, nilai dan kepuasan konsumen. Oleh karena itu kegiatan pemasaran 
haruslah terpadu atau terintegrasi antara tujuan konsumen dan tujuan perusahaan. 
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2.1.3. Keputusan Pembelian 
Masalah yang dipecahkan didalam perusahaan atau yang terjadi terhadap 
konsumen dapat dilakukan dengan pengambilan keputusan yang tepat juga. 
Menurut Amirullah (2002:62) menjelaskan bahwa keputusan pembelian adalah 
proses yang dimana konsumen diharuskan melakukan penelitian terhadap berbagai 
alternatif pilihan yang disediakan dan diharapkan mampu memilih salah satu atau 
lebih alternatif yang diperlukan berdasarkan pertimbangan-pertimbangan tertentu 
atau berdasarkan kebutuhan Putra et. al. (2015). 
Kotler (1998) menjelaskan bahwa ada beberapa macam proses pengambilan 
keputusan pembelian, yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi 
alternatif, keputusan pembelian dan perilaku setelah pembelian. 
2.1.4. Produk 
Berdasarkan definisi dari Philip Kotler yaitu segala sesuatu yang dapat 
ditawarkan kedalam pasar untuk dapat diperhatikan, dimiliki, dipakai dan 
dikonsumsi sehingga dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan. Karena 
merupakan suatu penawaran maka produk juga sering disebut sebagai tawaran 
pasar (Listiani et. al., 2016). 
Produk adalah elemen kunci dalam marketing offering. Perencanaan bauran 
pemasaran dimulai dengan mempformulasikan tawaran untuk memenuhi 
kebutuhan atau keinginan pelanggan sasaran. Dari elemen produk, perusahaan 
harus dapat membuat produk yang dapat memenuhi kebutuhan atau keinginan 
pelanggannya. Indikator produk menurut (Kotler dan Amstrong, 2012) yaitu desain, 
variasi/keanekaragaman, nama merek, fitur produk, dan kualitas. 
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1. Ide-ide, yang dimaksud dengan ide-ide disini adalah produk seperti event 
organizer, desain grafis dan lain-lain. 
2. Tempat, contoh yang paling gamblang adalah proyek-proyek properti. 
Seperti, perumahan, tanah, apartemen, ruko atau ruang ritel adalah “tempat-
tempat” atau lokasi yang bisa kita tawarkan. Pada bisnis ini, kita bisa 
melihat bahwa tempat yang berbeda memiliki harga yang berbeda. 
3. Orang, maksud menjual orang disini adalah sebagai figur-figur yang dapat 
ditawarkan karena talenta dan kemampuan tertentu yang dimilikinya 
seperti, artis, penyanyi, pembawa cara/MC, untuk proyek-proyek jangka 
pendek, seperti penyelenggaraan pameran. 
4. Organisasi, seperti perusahaan yang didandani hingga tampil memikat. 
Laporan keuangan, data-data keuangan, digambarkan prospeknya untuk 
ditawarkan pada pihak lain bisa lewat iklan atau roadshow dengan 
melakukan presentasi-presentasi. 
5. Pelayanan, produk pelayanan disini seperti perbankan, jasa penerbangan, 
hotel, konsultasi, adalah bisnis yang berbasiskan pelayanan. 
6. Pengalaman (experience), misalnya ada paket produk untuk sebuah 
pengalaman melintasi arung jeram, berbagai wahana yang bisa kita jalani di 
tempat semacam “Dunia Fantasi”. 
Produk juga merupakan keseluruhan konsep objek atau proses yang 
memberikan jumlah nilai manfaat kepada konsumen (Ariyani, 2013). Hal penting 
dalam produk adalah konsumen tidak hanya membeli fisik dari produk itu saja 
15 
 
 
 
tetapi membeli benefit dan value dari produk tersebut yang disebut penawaran. 
Konsep total produk yang terdiri dari: 
1. Core product (produk inti atau generic), terdiri dari produk itu sendiri. 
2. Expeted product (produk yang diharapkan), terdiri produk inti bersama 
pertimbangan keputusan pembelian minimal yang harus dipenuhi. 
3. Augment product (produk tambahan), area yang memungkinkan suatu 
produk didiferensiasi terhadap produk lain. 
4. Potensial product (produk potensial), tampilan dan manfaat yang berguna 
bagi konsumen atau mungkin menambah kepuasan konsumen. 
Segala sesuatu yang berupa barang dan jasa yang ditawarkan kepada 
masyarakat untuk dilihat, dipegang, dibeli atau dikonsumsi guna memenuhi 
kebutuhan dan memberikan kepuasan terhadap konsumen. Didalam strategi bauran 
pemasaran, produk merupakan unsur yang paling penting. Karena dapat 
mempengaruhi strategi pemasaran lainnya. Tujuan utama dari produk adalah untuk 
mencapai sasaran pasar yang dituju dengan meningkatkan kemampuan bersaing 
atau mengatasi persaingan. 
Perencanaan produk melibatkan berbagai keputusan tidak saja mengenai 
produk itu sendiri namun juga berbagai aspek yang terlihat seperti pelayanan, 
garansi produk, nama produk dan juga kemasan. Konsumen juga akan 
mempertimbangkan aspek-aspek seperti, kualitas, merek kemasan, bahkan 
perusahaan yang berada dibelakang suatu produk yang kesemuanya membentuk 
persepsi konsumen terhadap produk bersangkutan (Sari and Triono, 2016). Berikut 
macam-macam yang harus diperhatikan oleh perusahaan dalam strategi produk. 
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1. Merek 
Suatu merek harus dapat menyampaikan manfaat yang diperoleh dengan 
menggunakan produk bersangkutan dan pada saat yang sama juga menciptakan 
image bagi produk itu. Salah satu peran penting dari iklan yang terkait dengan 
strategi merek adalah fungsinya yang penting dalam penciptaan dan pemeliharaan 
equitas merek (brand equity). Equitas merek dapat didefinisikan sebagai suatu aset 
yang tak terlihat (intagabile asset) seperti nilai tambah atau nama baik (goodwill) 
sebagai akibat dari image yang positif, kesan deferensiasi yang muncul serta 
perasaan yang menyukai suatu merek atau perusahaannya. 
Equitas merek memungkinkan suatu produk untuk mendapatkan volume 
penjualan yang lebih besar atau tingkat keuntungan yang lebih besar tidak akan 
dapat dilakukan tanpa adanya ekuitas merek. Adanya ekuitas merek memberikan 
keuntungan kompetitif bagi produk bersangkutan. Promosi melalui iklan sering kali 
dilakukan sebagai upaya untuk menciptakan ekuitas merek. 
2. Kemasan 
 Secara tradisional, kemasan memiliki fungsi sebgai tempat perlindungan 
atau penyimpanan suatu produk. Namun dewasa ini terdapat kecendrungan fungsi 
kemasan yang disebabkan semakin banyaknya tempat penjualan yang bersifat 
swalayan (supermarket atau mini market) dan juga makin banyaknya konsumen 
yang cenderung membuat keputusan untuk membeli suatu produk dilokasi 
penjualan. Buku yang sama akan akan berbeda daya jualnya jika desain yang satu 
menarik, yang lain biasa saja. Dalam hal tertentu produk sangat ditentukan oleh 
bagaimana pasar mengemasnya.  
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3. Mutu Produk 
 Ini menunjukkan sejauh mana sebuah produk berfungsi sebagaimana 
harusnya. Termasuk dalam hal ini adalah tentang keterhandalan, daya tahan, 
ketepatan, konsumen percaya bahwa produk-produk tertentu selalu mutunya sesuai 
yang dijanjikan. 
4. Fitur 
 Berperan menambah manfaat utama sebuah produk. Dengan demikian, fitur 
juga bisa berfungsi membedakan sebuah produk dengan produk sejenis, tergantung 
sejauh mana fitur yang ditawarkan dapat memenuhi harapan konsumen, dapat 
menjadi penentu menangnya sebuah produk dalam persaingan. Hal yang penting 
adalah tambahan biaya yang kita korbankan untuk sebuah fitur selalu memberikan 
manfaat yang lebih baik dimata konsumen sehingga ia rela mengeluarkan uang 
tambahan. 
Pengembangan produk-produk dapat dilakukan setelah menganalisa 
kebutuhan dan keinginan pasarnya, dan sebelum produk itu mencapai tahap 
kedewasaan yang akan mencapai tahap penurunan (Bastian, 2014). Basu Swastha 
memberikan strategi kebijakan sebagai berikut: 
1. Modifikasi pasar, yaitu perusahaan berusahakan menemukan pembeli- 
pembeli baru bagi produknya. 
2. Modifikasi Produk, yaitu dengan cara mengubah sifat-sifat dari produk 
yang dapat memikat pembeli baru dan pembeli lama. 
3. Modifikasi Marketing Mix, yaitu perubahan dan perbaikan pada elemen- 
elemen marketing mix. 
18 
 
 
 
2.1.5. Harga 
Secara sederhana definisi harga adalah pencerminan dari nilai Dalam teori 
ekonomi, harga, nilai dan faedah merupakan istilah-istilah yang saling 
berhubungan. Harga merupakan penetapan jumlah yang harus dibayar oleh 
pelanggan untuk memperoleh suatu produk dan harga suatu barang atau jasa 
merupakan penentu bagi permintaan pasarnya. Harga dapat mempengaruhi posisi 
persaingan perusahaan dan mempengaruhi market shared-nya. Faktor- faktor yang 
dipertimbangkan dalam menetapkan harga yaitu, biaya perusahaan, keuntungan, 
praktek saingan, perubahan keinginan pasar (Diponegoro, 2012). 
Kebijakan harga ini menyangkut pada penetapan jumlah potongan dan 
sebagainya yang berhubungan dengan harga. Dasar penetapan harga adalah atas 
dasar persaingan pasar yang ketat, dalam hal ini menetapkan harga di sesuaikan 
menurut kebutuhan perusahaan. Dalam hal persaingan dengan perusahaan lain yang 
merupakan pesaing-pesaingnya (Diponegoro, 2012). 
Variabel harga dalam bauran pemasaran mengacu pada apa yang diberikan 
konsumen untuk membeli suatu barang atau jasa yang biasanya menggunakan nilai 
uang. Harga suatu produk ditentukan tidak saja berdasarkan biaya produksi namun 
juga faktor-faktor lain, seperti tingkat permintaan terhadap produk bersangkutan, 
tingkat persaingan, serta persepsi konsumen terhadap produk. 
Harga merupakan elemen dari bauran pemasaran yang menghasilkan  
perndapatan, sedangkan yang lainnya menghasilkan biaya. Menurut Khotler dan 
Amstrong (2012:325) market leader dalam menghadapi strategi  pesaing yang 
menurunkan harga dapat menggunakan beberapa cara, maintain price (menjaga 
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harga), maintain price and add value (menjaga harga dan tambahan nilai), reduce 
price (pengurangan harga), increase price and improve quality (kenaikan harga dan 
meningkatkan kualitas), launch low-price fighter line. Strategi-staretegi inilah yang 
umunya digunakan oleh market leader untuk menghadapi strategi reduce price 
pesaing. Selain itu perusahaan juga harus memiliki elemen-elemen khusus guna 
tercapainya target perusahaan, seeperti harga promo/diskon, potongan khusus, 
periode pembayaran, dan persyaratan kredit. 
Berry & Yadav (1996) menawarkan value strategi untuk penetapan harga 
jasa. Prinsip utamanya adalah mengaitkan secara jelas antara harga yang dibayarkan 
pelanggan dengan nilai yang mereka terima dari konsumsi jasa perusahaan. 
Strategi-strategi ini dirangkum dalam tiga kelompok utama yang saling berkaitan, 
yakni satisfaction-based prising, relationship prising, dan efficiency prising 
(Diponegoro, 2012). 
2.1.6. Lokasi 
Keputusan distribusi menyangkut kemudahan akses terhadap jasa bagi para 
pelanggan potensial. Keputusan ini juga meliputi keputusan lokasi fisik. Lokasi 
yaitu keputusan yang dibuat perusahaan berkaitan dengan dimana operasi dan 
stafnya akan ditempatkan. Dalam  hal ini ada tiga jenis interaksi yang 
mempengaruhi lokasi, yaitu Konsumen mendatangi penyedia jasa, lokasi menjadi 
aspek yang sangat penting. Karena konsumen harus mendapatkan kemudahan akses 
dan melihat kondisi perusahaan (Putra et. al., 2015). Aktifitas perusahaan harus 
menentukan lokasi, waktu yang tepat untuk setiap produk yang akan dikeluarkan 
maupun produk yang yang telah tersebar. 
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Jenis kedua yaitu penyedia jasa yang mendatangi konsumen. Pada 
kelompok ini menjadi kurang penting. Dalam beberapa kasus penyedia jasa tidak 
leluasa pergi kepada konsumen karena penyedia jasa harus didahului panggilan 
konsumen. 
Jenis ketiga yaitu pemberi jasa dan konsumen tidak bertemu secara 
langsung, berarti penyedia jasa dan konsumen berinteraksi melalui sarana tertentu 
seperti telepon, computer, atau surat. Dalam hal ini lokasi menjadi sangat tidak 
pentingselama komunikasi antara kedua pihak berjalan lancer. 
Penyampaian jasa juga dapat melalui organisasi maupun orang lain, dalam 
penyampaian jasa ada tiga hal yang terlibat, yaitu: penyedia jasa, perantara, dan 
konsumen. Sehubungn dengan saluran distribusi maka perusahaan harus dapat 
memeilih saluran yang tepat untuk penyaluran jasanya, sebab akan mempengaruhi 
kualitas jasa yang diberikan. Saluran distribusi yang dapat dipilih, yaitu penjual 
langsung (direct sales), agen (agent) atau broker, agen/broker penjual atau pembeli, 
waralaba (franchises) dan pengantar jasa terkontrak (contracted service deliverers). 
Baik lokasi saluran pemilihannya sangat tergantung pada kriteria pasar dan sifat 
jasa itu sendiri (Putra et. al., 2015). 
Variabel yang terkait dengan tempat adalah lokasi, transportasi, dan jalur 
distribusi (Zeithaml dan Bitner, 2013) 
 
2.1.7. Promosi 
 Menurut murti sumarni promosi merupakan cara langsung maupun tidak 
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langsung untuk mempengaruhi konsumen agar lebih suka membeli suatu merek 
barang tertentu. Hal yang perlu diperhatikan dalam promosi adalah pemilihan 
bauran promosi (promotion mix) bauran promosi yaitu Iklan (advertising), 
penjualan perorangan (personel selling), promosi penjualan (sales promotion), 
hubungan masayarakat (public relation), informasi dari mulut ke mulut (word of 
mouth), surat pemberitahuan langsung (direct mail) (Ariyani, 2013) . 
 Pada taraf awal dari usaha memperkenalkan barang baru, promosi berperan 
sebagai cara untuk memperkenalkan barang kepada konsumen. Kegitan promosi 
merupakan kegiatan yang menjadi jembatan yang menghubungkan produsen dan 
konsumen. Kegiatan promosi dapat dilakukan dengan cara : 
1. Pengiklanan (advertensi) dapat dilakukan dengan menggunakan billboard 
atau melalui advertensi disursat kabar dan majalah. Kadang-kadang 
advertasi dilakukan melalui media radio dan televisi. Pengiklanan juga 
dilakukan dalam yellow pages. Mengirim brosur langsung kepada 
konsumen melalui pos atau dengan cara memberikan secara langsung. 
2. Penjualan langsung. Hal ini biasanya dilakukan oleh perusahaan yang 
memproduksi barang yang mahal dan barang dibuat menurut selera 
konsumen. Wakil produsen akan mendatangi para konsumen untuk 
menawarkan barangnya. 
3. Publisitas ini dilakukan oleh surat kabar, majalah dan televisi. Dengan 
menulis organisasi/perusahaan yang menghasilkan barang atau menulis 
barang yang diproduksi, publisitas tersebut telah membantu 
memperkenalkan barang yang sedang dipromosikan. 
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 Kegiatan promosi yang dilakukan suatu perusahaan menggunakan acuan 
atau bauran promosi yang terdiri dari: 
1. Advertesi, merupakan suatu bentuk penyajian dan promosi dari gagasan, 
barang atau jasa yang dibiayai oleh suatu sponsor tertentu yang bersifat non 
formal. Media yang sering digunakan dalam adventasi ini adalah radio, 
televise, majalah, surat kabar dan billboard. 
2. Personal selling, yang merupakan penyajian secara lisan dalam suatu 
pembicaraan dengan tujuan agar dapat terealisasinya penjualan. Promosi 
penjualan (sales promotion), yang merupakan segala kegiatan pemasaran 
selain personal selling, adventasi dan publisitas, yang merangsang 
pembelian oleh konsumen dan keefektifan agen seperti pameran, 
pertunjukan, demontrasi dan segala usaha penjualan yang tidak dilakukan 
secara teratur atau kontinyu. 
3. Publisitas (publicity), merupakan usaha untuk merangsang permintaan dari 
suatu produk secara non personal dengan membuat, baik yang bersifat berita 
yang bersifat komersial tentang produk tersebut didalam media tercetak atau 
tidak, maupun hasil wawancara yang disiarkan dalam media tersebut 
(Ariyani, 2013). 
2.1.8. People 
People merupakan aset utama dalam industri jasa, terlebih lagi people yang 
merupakan karyawan dengan performance tinggi. Kebutuhan konsumen terhadap 
karyawan berkinerja tinggi akan menyebabkan konsumen puas dan loyal. 
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Kemampuan knowledge (pengetahuan) yang baik, akan menjadi kompetensi dasar 
dalam internal perusahaan dan pencitraan yang baik di luar (Ariyani, 2013). 
Faktor penting lainnnya dalam people adalah attitude dan motivation dari 
karyawan dalam industri jasa. Moment of truth akan terjadi pada saat terjadi kontak 
antara karyawan dan konsumen. Attitude sangat penting, dapat diaplikasikan dalam 
berbagai bentuk, seperti penampilan karyawan, suara dalam bicara, body language, 
ekspresi wajah, dan tutur kata. Sedangkan motivasi karyawan diperlukan untuk 
mewujudkan penyampaian pesan dan jasa yang ditawarkan pada level yang 
diekspetasikan (Ariyani, 2013). 
Variabel yang terkait dengan people adalah karyawan dan konsumen 
(Zeithaml dan Bitner, 2013), dalam bidang Tour dan Trave ini selain variabel di 
atas juga diperlukan tokoh masyarakat untuk menarik minat calon jamaah, karena 
dengan adanya kerja sama antara perusahaan dengan tokoh agama seperti ustad dan 
tokoh-tokoh masyarakat maka dapat dijadikan nilai plus pada perusahaan tersebut. 
2.1.9. Bukti Fisik 
Building merupakan bagian dari bukti fisik, karakteristik yang menjadi 
persyaratan yang bernilai tambah bagi konsumen dalai perusahaan jasa yang 
memiliki karakter . Perhatian terhadap interior, perlengkapan bangunan, termasuk 
lightning system, dan tata ruang yang lapang menjadi perhatian penting dan dapat 
mempengaruhi mood pengunjung. Bangunan harus dapat menciptakan suasana 
dengan memperhatikan ambience sehingga memberikan pengalaman kepada 
pengunjung dan dapat membrikan nilai tambah bagi pengunjung, khususnya 
menjadi syarat utama perusahaan jasa dengan kelas market khusus (Ariyani, 2013). 
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2.1.10. Proses 
Mutu layanan jasa sangat bergantung pada proses penyampaian jasa kepada 
konsumen. Mengingat bahwa penggerak perusahaan jasa adalah karyawan itu 
sendiri, maka untuk menjamin mutu layanan (quality assurance), seluruh 
operasional perusahaan harus dijalankan sesuai dengan sistem dan prosedur yang 
terstandarisasi oleh karyawan yang berkompetensi, berkomitmen, dan loyal 
terhadap perusahaan tempatnya bekerja. 
Proses merupakan kerjasama antara pemasaran dan operasional yang sangat 
penting, terutama dalam melayani segala kebutuhan dan prosedur-prosedur, tugas-
tugas, jadwal-jadwal, mekanisme-mekanisme, aktivitas-aktivitas, rutinitas-rutinitas 
dengan produk barang ataupun jasa yang dapat disalurkan kepada konsumen. 
Proses bauran pemasaran juga memiliki tujuan perusahaan yaitu untuk memberikan 
informasi kepada konsumen mengenai produk yang dihasilkan oleh perusahaan 
(Widyati, 2013). Indikator proses menurut (Pulus, 2014) yaitu Alur aktivitas, 
langkah-langkah proses, dan keterlibatan konsumen. 
2.1.11. Umroh 
Umroh adalah perjalanan ibadah mengunjungi Baitullah di luar musim haji 
ke tanah suci mekkah Almukaromah sedangkan arti kata “plus” merupakan 
perjalanan kunjungan ubudiah yakni berwisata sekaligus mengunjungi tempat-
tempat bersejah Islam, arti kedua sisi perjalanan itu banyak terdapat hikmah dan 
manfaat yang besar baik ditinjau dari sudut hubungan manusia terhadap sang 
pencipta dan hubungan kehidupan manusia dengan manusia lainnya. Berikut 
beberapa contoh produk umroh: 
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1. Umroh Reguler 
Merupakan program umroh yang seperti biasa yang dilakukan selama 
Sembilan hari. Yang dimaksud dengan Sembilan hari hari disini adalah satu hari 
perjalanan dari Indonesia ke Arab Saudi, tujuh hari di Arab Saudi dan satu hari 
perjalanan dari Arab Saudi kembali ke Indonesia. Dalam umroh regular terdapat 
dua pola yaitu, 3 hari di Mekkah dan 4 hari di Madinah serta 4 hari di Mekkah dan 
3 hari di Madinah. 
2. Umroh Plus 
Umroh plus merupakan umroh yang dilakukan selama 11 sampai dengan 15 
hari. Umroh plus dilakukan tidak seperti umroh biasanya, namun ada tambahannya 
yang memang ditentukan dan lebih spesifikasi untuk mengajak jamaah 
mengunjungi tempat-tempat bersejarah dalam perkembangan Islam sekaligus 
memaknai peristiwa-peristiwa di balik tempat bersejarah tersebut. Macam-macam 
paket umroh plus seperti, umroh plus Dubai, umroh plus Istanbul, umroh plus 
Aqsha, dan umroh plus Cairo. 
3. Umroh Ramadhan 
Program umroh yang dilakukan selama pada bulan ramadhan, umroh 
ramadhan di bagi menjadi dua paket, yaitu umroh awal ramadhan dan umroh 
nuzulul Qur’an. Menurut definisi Amerikan Marketing Associantion 1960, 
pemasaran adalah prestasi kerja kegiatan usaha yang berkaitan dengan barang dan 
jasa dari produsen sampai ke konsumen. Disamping penafsiran ini terdapat 
pandangan yang lebih luas, yang menyatakan pemasaran merupakan proses 
kegiatan yang mulai jauh sebelum barang-barang masuk dalam proses produksi. 
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2.2. Hasil Penelitian yang Relevan 
Beberapa penelitian terdahulu yang relevan dengan penelitian, yaitu:: 
Tabel 2. 1 
Daftar Penelitian yang Relevan 
Variabel Peneliti, Metode 
dan Sampel 
Hasil Penelitian Saran Penelitian 
Produk, harga, 
promosi, lokasi, 
keputusan 
penggunaan jasa 
Pertiwi, Marina 
Intan, Edy 
Yulianto  dan 
Sunarti (2016), 
analisis regresi 
berganda, 116 
sampel 
Harga tidak 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
penggunaan jasa 
Produk, promosi 
dan lokasi 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
penggunaan jasa 
Perlu ditambahkan 
variabel bauran 
pemasaran lain 
Produk, harga, 
promosi, proses, 
lokasi, people, 
lingkungan fisik, 
keputusan 
penggunaan jasa 
Wijayanto, Gatot 
(2015), analisis 
regresi berganda, 
100 sampel 
Produk, lokasi, 
promosi, proses 
tidak 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
penggunaan jasa 
Harga, people, 
lingkungan fisik 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
penggunaan jasa 
Perlu ditambahkan 
sampel penelitian 
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Produk, harga, 
promosi, proses, 
lokasi, people, 
lingkungan fisik, 
keputusan 
penggunaan jasa 
Putra, Arfian 
Bimantara, Edy 
Yulianto dan 
Sunarti (2015), 
analisis regresi 
berganda, 112 
sampel 
Promosi tidak 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
penggunaan jasa 
Harga, people,  
proses, produk, 
lokasi dan 
lingkungan fisik 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
penggunaan jasa 
Sampel penelitian 
perlu ditambahkan 
untuk penelitian 
selanjutnya 
Produk, harga, 
promosi, proses, 
lokasi, people, 
lingkungan fisik, 
keputusan 
penggunaan jasa 
Ardiansyah, Rafiz 
dan Budi Rustandi 
Kartawinata 
(2014), analisis 
regresi berganda, 
sampel 100 
Promosi, 
produk, proses 
tidak 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
penggunaan jasa 
People, harga, 
lingkungan fisik, 
lokasi 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
penggnaan jasa 
Sampel penelitian 
perlu ditambahkan 
untuk penelitian 
selanjutnya 
Produk, harga, 
promosi, proses, 
lokasi, people, 
lingkungan fisik,  
keputusan 
penggunaan jasa 
Chayana, Paulus 
Rachmat (2014), 
analisis regresi 
berganda, 120 
sampel 
Harga, lokasi, 
people, 
lingkungan fisik 
tidak 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
penggunaan jasa 
Produk, 
promosi, proses  
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
menggunakan 
jasa  
Sampel penelitian 
perlu ditambahkan 
untuk penelitian 
selanjutnya 
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Produk, harga, 
promosi, lokasi, 
keputusan 
penggunaan jasa 
Fuad, Aan Nasrul, 
Zainul Arifin, Edy 
Yulianto (2013), 
analisis regresi 
berganda, sampel 
100 
Produk, harga, 
promosi, lokasi 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
penggunaan jasa 
Perlu ditambahkan 
variabel bauran 
pemasaran lain 
Produk, harga, 
promosi, lokasi, 
keputusan 
penggunaan jasa 
Wartini Saiz, 
Trisno Martono 
dan Anik 
Hindrayani (2013), 
analisis regresi 
berganda, sampel 
100 
Produk, harga, 
promosi, lokasi 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
penggunaan jasa 
Perlu ditambahkan 
variabel bauran 
pemasaran lain 
Produk, harga, 
promosi, lokasi, 
lingkungan fisik, 
keputusan 
penggunaan jasa 
Aryani, Nida Tri 
(2013), analisis 
regresi berganda, 
accidential 
sampling 
Lokasi dan harga 
tidak 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
penggunaan jasa 
Produk, promosi 
dan lingkungan 
fisik 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
penggunaan jasa 
Perlu ditambahkan 
variabel bauran 
pemasaran lain 
Produk, harga, 
promosi, proses, 
lokasi, people, 
lingkungan fisik,  
keputusan 
penggunaan jasa 
Sukotjo, Hendri 
dan Sumanto 
Radix A. (2010), 
analisis regresi 
berganda, sampel 
115 
People dan 
proses tidak 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
penggunaan jasa 
Produk, harga, 
lokasi, promosi 
dan lingkungan 
fisik 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
penggunaan jasa 
Perlu ditambahkan 
sampel penelitian 
yang lebih besar 
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2.3. Kerangka Berfikir 
Berdasarkan landasan teori dan penelitian terdahulu yang telah diuraikan di 
atas, maka terbentuklah kerangka dari penelitian ini. Penelitian ini bertujuan unuk 
mengetahui pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan penggunaan jasa. 
Dalam penelitian ini dapat digambarkan bagaimana hubungan antara 
variabel independen (X) dengan variabel dependen (Y). Variabel dependen dalam 
penelitian ini adalah keputusan penggunaan jasa umrah (Y). Sementara variabel 
independen dalam penelitian ini adalah produk (X1), harga (X2), lokasi (X3), 
promosi (X4), people (X5), proses (X6), lingkungan fisik (X7). Berikut merupakan 
gambaran kerangka berfikir dalam penelitian ini: 
Gambar 2. 1 
Paradigma Penelitian 
  
Harga (X2) 
Lokasi (X3) 
 
Promosi 
(X4) 
 People (X5) 
 Proses (X6) 
Lingkungan 
Fisik (X7) 
Produk (X1) 
Keputusan 
Penggunaan Jasa 
Umrah (Y) 
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2.4. Hipotesis 
2.4.1. Pengaruh Produk Terhadap Keputusan Penggunaan Jasa Umrah pada 
PT. Razek Tour Cabang Boyolali. 
Menurut Kotler dan Armstrong (2006: 62) dalam Paulus (2014) menyatakan 
bahwa Produk berarti kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan oleh perusahaan 
kepada pasar sasaran. Suatu perusahaan ada karena menghasilkan produk untuk 
ditawarkan kepada konsumen yang akan dipertukarkan dengan alat pemuas 
kebutuhan atau uang. Produk yang ditawarkan mencakup berbagai bentuk mulai 
dari barang yang dapat dilihat secara fisik atau jasa dan bahkan orang (Ariyani, 
2013). 
Berdasarkan pendapat para ahli di atas dapat disimpulakan bahwa produk 
pada dasarnya adalah segala hal yang dapat dipasarkan dan dapat memuaskan 
konsumennya ketika dipakai atau digunakan, suatu produk tidak saja merupakan 
suatu objek-objek yang dapat dilihat namun merupakan suatu gabungan dari 
berbagai manfaat yang dapat memuaskan kebutuhan konsumen yang tidak saja 
bersifat fungsional namun juga kebutuhan sosial dan psikologis (Ariyani, 2013). 
Berdasarkan uraian di atas dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut:  
H1: Produk berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa umrah pada PT. 
Razek Tour Cabang Boyolali. 
2.4.2. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Penggunaan Jasa Umrah pada 
PT. Razek Tour Cabang Boyolali. 
Menurut Kotler dan Armstrong (2006: 345) dalam Paulus (2014) Harga 
adalah sejumlah uang yang ditagihkan atas suatu produk atau jasa, atau jumlah dari 
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nilai yang ditukarkan para pelanggan untuk memperoleh manfaat dari memiliki atau 
menggunakan suatu produk atau jasa” Harga merupakan satu-satunya elemen 
dalam marketing mix yang menghasilkan pendapatan dan merupakan satu-satunya 
elemen yang fleksibel (Putra et. al., 2015). 
Berdasarkan pendapat para ahli di atas dapat disimpulkan bahwa harga 
dalam marketing mix mengacu pada apa saja yang akan diberikan konsumen untuk 
membeli suatu barang atau jasa yang biasanya menggunakan nilai uang. Harga 
suatu produk ditentukan tidak hanya berdasarkan biaya produksi namun juga 
faktor-faktor lain seperti tingkat permintaan terhadap produk bersangkutan, tingkat 
persaingan, serta persepsi konsumen terhadap produk (Putra et. al., 2015). 
Berdasarkan uraian di atas dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut:  
H2: Harga berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa umrah pada PT. Razek 
Tour Cabang Boyolali. 
2.4.3. Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Penggunaan Jasa Umrah pada 
PT. Razek Tour Cabang Boyolali. 
Menurut Kotler dan Armstrong (2006: 63) dalam Paulus (2014) Lokasi 
(place) meliputi kegiatan perusahaan yang membuat produk tersedia bagi 
pelanggan sasaran. Berdasarkan pendapat di atas elemen tempat dalam bauran  
pemasaran diartikan sebagai keseluruhan kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan 
dalam membuat suatu produk dan menyampaikan produk tersebut ditangan 
konsumen. Kotler & Armstrong membagi elemen tempat (place) kedalam beberapa 
hal yaitu: saluran, cakupan, pemilahan, lokasi, persediaan, transportasi dan logistic. 
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Tempat dalam bauran pemasaran mencakup usaha yang dilakukan oleh perusahaan 
guna menyampaikan produk sampai kepada tangan konsumen (Ariyani, 2013). 
Berdasarkan uraian di atas dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut:  
H3: Lokasi berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa umrah pada PT. 
Razek Tour Cabang Boyolali. 
2.4.4. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Penggunaan Jasa Umrah 
pada PT. Razek Tour Cabang Boyolali. 
Menurut David W. Cravens (1996: 77) dalam Paulus (2014) Promosi adalah 
perencanaan,implementasi, dan pengendalian komunikasi dari suatu organisasi 
kepada para konsumen dan pasar sasaran lainnya. Berdasarkan pendapat para ahli 
di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa promosi merupakan koordinasi dari seluruh 
upaya yang dimulai dari pihak penjual untuk membangun berbagai saluran 
informasi dan persuasi untuk menjual barang dan jasa atau memperkenalkan suatu 
gagasan kepada konsumen atau pasar sasaran lainnya (Diponegoro, 2012). 
Proses adalah semua prosedur aktual, mekanisme dan aliran aktivitas yang 
digunakan untuk menyampaikan jasa. Elemen proses ini memiliki arti sesuatu untuk 
menyampaikan jasa. Proses dalam jasa merupakan faktor utama dalam bauran 
pemasaran jasa seperti pelanggan jasa akan merasa puas dengan sistem penyerahan 
jasa sebagai bagian dari jasa tersebut (Diponegoro, 2012). 
Berdasarkan uraian di atas dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut:  
H4: Promosi berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa umrah pada PT. 
Razek Tour Cabang Boyolali. 
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2.4.5. Pengaruh People Terhadap Keputusan Penggunaan Jasa Umrah pada 
PT. Razek Tour Cabang Boyolali. 
People merupakan salah satu bauran pemasaran yang penting karena 
menyangkut interaksi antara konsumen dengan para pegawai yang berada di 
perusahaan dan interaksi ini sangat mempengaruhi persepsi konsumen terhadap 
kualitas pelayanan. Orang merupakan pelaku-pelaku dalam bauran pemasaran yang 
menjalankan kegiatan dalam penyajian jasa, sehingga dapat mempengaruhi minat 
konsumen. Elemen dari orang itu sendiri adalah perusahaan, konsumen dan 
konsumen lain (Ariyani, 2013). 
Berdasarkan uraian di atas dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut:  
H5: People berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa umrah pada PT. 
Razek Tour Cabang Boyolali. 
2.4.6. Pengaruh Proses Terhadap Keputusan Penggunaan Jasa Umrah pada 
PT. Razek Tour Cabang Boyolali. 
Proses untuk perusahaan jasa, kerja sama antara pemasaran dan operasional 
sangat penting dalam elemen proses ini, terutama dalam melayani segala kebutuhan 
dan keinginan konsumen. Seluruh aktivitas kerja adalah proses, proses melibatkan 
prosedur-prosedur, tugas-tugas, jadwal- jadwal, mekanisme-mekanisme, 
aktivitasaktivitas, rutinitas-rutinitas dengan apa produk (barang Dan jasa) 
disalurkan kepada pelanggan. Menurut Zeithaml Dan Bitner (2013:27) dalam 
Paulus (2014), “Process are the procedures, mechanisms, and flow of activities by 
which the service is delivered – the service delivery and operating systems.” 
(Widyati, 2013). 
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Berdasarkan uraian di atas dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut:  
H6: Proses berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa umrah pada PT. 
Razek Tour Cabang Boyolali. 
2.4.7. Pengaruh Bukti Fisik Terhadap Keputusan Penggunaan Jasa Umrah 
pada PT. Razek Tour Cabang Boyolali. 
Bukti fisik adalah hal yang dapat dilihat oleh perusahaan maupun konsumen 
untuk membeli dan menggunakan produk atau jasa yang ditawarkan. Bukti fisik 
memiliki beberapa unsur, yaitu bangunan fisik, peralatan, perlengkapan, logo, 
warna dan barang-barang lain. Dengan adanya bukti fisik secara tidak langsung 
akan membantu perusahaan berada dalam posisi persaingan pasar dan dapat 
memberikan dorongan yang nyata (Chayana, 2014). 
Berdasarkan uraian di atas dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut:  
H7: Bukti fisik terhadap keputusan penggunaan jasa umrah pada PT. Razek Tour 
Cabang Boyolali.  
   BAB III 
METODE PENELITIAN 
3.1. Waktu dan Wilayah Penelitian 
Penelitian ini dilakukan mulai dari pengajuan judul penelitian hingga 
terlaksananya laporan penelitian terhitung sejak bulan September 2018 sampai 
dengan selesai. Wilayah penelitian ini adalah PT. Razek  Tour Cabang Boyolali 
yang bertempat di Ruko Galleria A2 Adi Soemarmo, Ngasrep, Ngemplak, Boyolali, 
Jawa Tengah. 
3.2. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian ini adalah penlitian kuantitatif yaitu penelitian yang 
berusaha untuk melihat apakah antara dua variabel atau lebih memiliki pengaruh 
atau tidak, berapa besarnya pengaruh, serta sejauh mana arah dari pengaruh 
tersebut. Pendekatan penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, yang 
menitik beratkan pada pengujian hipotesis dengan menggunaka data terukur 
sehingga diharapan akan bisa ditarik suatu kesimpulan. 
3.3. Populasi, Sampel Data dan Teknik Pengambilan Sampel 
 Populasi adalah keseluruhan objek penelitian atau objek yang diteliti 
(Notoatmodjo, 2012). Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh calon jamaah 
umrah yang mendaftar di PT. Razek Tour Cabang Boyolali. Sampel adalah bagian 
dari populasi atau objek yang diteliti dan dianggap mewakili seluruh populasi 
(Notoatmodjo, 2012). Teknik pengambilan sampel pada penelitian ini 
menggunakan metode Quota Sampling. Teknik sampel pada penelitian ini 
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mengambil jumlah sampel yang telah ditentukan oleh peneliti dengan mengambil 
sejumlah 100 sampel dari seluruh calon jamaah umrah yang mendaftar di PT. Razek 
Tour Cabang Boyolali. 
Teknik pengambilan sampel dari populasi menggunakan metode purposive 
sampling, yaitu teknik pengambilan sampel berdasarkan kriteria tertentu. Adapun 
kriteria-kriteria yang digunakan dalam proses pengambilan sampel adalah sebagai 
berikut: 
1. Sesuai jumlah jamaah yang hadir dalam rangka manasik haji pada tanggal 
20 Januari 2019. 
2. Sesuai jumlah jamaah pemberangkatan umrah pada tanggal 27 Januari 2019. 
3. Sesuai dengan keseluruhan jumlah jamaah pada bulan Januari 2019. 
3.4. Data dan Sumber Data 
 Data skala angka yang dapat dijadikan bahan untuk meyusun suatu 
informasi. Sumber data diperoleh melalui data primer, yaitu dengan membagikan 
kuesioner yang kemudian diisi langsung oleh responden dalam waktu yang 
bersamaan. 
3.5. Teknik Pengumpulan Data 
 Teknik pengumpulan data merupakan cara peneliti untuk mengumpulkan 
data yang akan dilakukan dalam penelitian (Hidayat, 2010). Teknik pengumpulan 
data dengan membagikan kuesioner yang kemudian diisi langsung oleh responden. 
Responden penelitian terdiri dari calon jamaah yang sedang mengikuti acara 
manasik jamaah umrah PT. Razek Tour Cabang Boyolali. 
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3.6. Variabel penelitian 
Variabel penelitian adalah suatu yang digunakan sebagai ciri, sifat atau 
ukuran yang dimiliki atau didapatkan oleh satuan penelitian tentang sesuatu konsep 
pengertian tertentu (Notoatmodjo, 2012). Variabel yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah variabel bebas dan variabel terikat. 
1. Variabel bebas 
 Variabel bebas atau variabel independen merupakan variabel yang 
mempengaruhi atau yang menjadi sebab timbulnya variabel terikat (Handoko 
Riwidikdo, 2013). Variabel bebas dalam penelitian ini adalah bauran pemasaran di 
PT. Razek Tour Cabang Boyolali yang terdiri dari produk, harga, lokasi, promosi, 
people, proses, bukti fisik. 
2. Variabel terikat 
 Variabel terikat atau variabel dependen merupakan variabel yang 
dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adanya variabel bebas (Handoko 
Riwidikdo, 2013). Variabel terikat dalam penelitian ini adalah keputusan 
menggunakan jasa umrah di PT. Razek Tour Cabang Boyolali. 
3.7. Definisi operasional variabel 
 Menurut (Kotler, 2008), variabel adalah objek penelitian atau apa yang 
menjadi titik perhatian suatu penelitian. Dalam penelitian ini terdiri dari variabel 
independen yaitu Bauran pemasaran (X), variabel dependen yaitu keputusan 
menggunakan jasa umroh (Y). 
     Tabel 3. 1 
   Definisi Operasional Variabel Penelitian 
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Variabel Definisi Indikator 
Produk 
 
 
Produk adalah segala 
sesuatu yang dapat 
ditawarkan kepada pasar 
untuk memuaskan 
keinginan atau kebutuhan 
(Kotler, 2008). 
1. Desain produk sesuai 
keinginan konsumen 
2. Keanekaragaman/varias
i produk sesuai 
keinginan konsumen 
3. Kualitas produk sesuai 
keinginan konsumen 
4. Nama merk dikenal 
masyarakat 
5. Fitur produk sesuai 
keinginan konsumen 
(Paulus, 2014) 
 
Harga 
Harga merupakan jumlah 
uang yang harus 
dibayarkan oleh 
pelanggan untuk 
memperoleh produk 
(Kotler, 2008). 
1. Harga yang sesuai 
dengan pelayanan 
2. Promo/diskon yang 
menarik 
3. Periode pembayaran 
sesuai kemampuan 
pelanggan 
4. Persyaratan 
pembiayaan yang 
memudahkan 
konsumen 
(Paulus, 2014) 
Lokasi 
Lokasi merupakan tempat 
dimana aktivitas usaha 
dilakukan (Kotler, 2008) 
1. Lokasi yang strategis 
2. Transportasi yang 
mudah dijangkau 
(Paulus, 2014) 
Promosi 
Promosi merupakan 
komunikasi yang 
memberi penjelasan dan 
meyakinkan calon 
konsumen mengenai 
barang dan jasa (Kotler, 
2008) 
1. Iklan yang menarik 
bagi konsumen 
2. Penjualan perorangan 
yang memudahkan 
konsumen 
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3. Promosi penjualan 
sesuai dengan 
keinginan konsumen 
4. Hubungan masyarakat 
yang menarik minat 
konsumen 
5. Informasi dari mulut 
kemulut yang menarik 
minat konsumen 
 (Ariani, 2013) 
 
People 
People merupakan 
karyawan penyedia jasa 
layanan maupun 
penjualan (Kotler, 2008).  
1. Kinerja tinggi 
2. Kemampuan knowledge 
3. Etika dan motivasi 
(Ariani, 2013) 
 
Proses 
Proses meliputi prosedur, 
tugas, mekanisme kerja,  
kinerja, dan rutinitas yang 
memiliki tujuan untuk 
memberikan informasi 
produk kepada konsumen 
(Kotler, 2008). 
1. Alur 
aktivitas/mekanisme 
2. Langkah-langkah 
/prosedur 
3. Keterlibatan konsumen 
(Paulus, 2014) 
 
 
Bukti Fisik 
Bukti Fisik merupakan 
lingkungan fisik dimana 
jasa disampaikan, 
perusahaan jasa dan 
konsumenya berinteraksi 
dan setiap komponen 
yang berwujud 
memfasilitasi penampilan 
atau komunikasi jasa 
tersebut. (Kotler, 2008). 
1. Bangunan fisik 
2. Kenyamanan ruangan 
dan interior 
3. Logo yang sesuai 
keinginan konsumen 
(Ariani, 2013) 
Keputusan 
menggunakan 
jasa 
Untuk melihat perbedaan 
perilaku konsumen yang 
satu dengan yang lain 
1. Pengenalan masalah 
2. Pencarian informasi 
3. Penilaian alternatif 
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3.8. Teknik Analisis Data 
 Analisis dan pengolahan data yang akan dilakukan adalah analisis deskriptif dan 
analisis inferensia. Untuk menguji hipotesis penelitian secara statistik digunakan analisis 
regresi linier berganda karena penelitian bertujuan mengungkapkan hubungan kausalitas 
antara variabel independent dan variabel dependent. Untuk analisis regresi dan pengujian 
hipotesis, akan dilakukan dengan bantuan software SPSS for Windows yang bertujuan 
mempermudah dan memperoleh akurasi hitungan yang tepat. 
3.8.1. Uji Asumsi Klasik 
Pengujian penelitian dalam penelitian ini menggunakan model statistik 
parametrik, sehingga sebelum melakukan pengujian hipotesis perlu dilakukan uji 
asumsi klasik terlebih dahulu. Uji Asumsi Klasik terhadap model regresi yang 
digunakan dalam penelitian dilakukan untuk menguji apakah model regresi tersebut 
baik atau tidak. Penelitian ini, uji asumsi klasik yang digunakan adalah Uji 
Normalitas, Uji Multikolinearitas, dan Uji Heteroskedastisitas. 
  
perlu dipertimbangkan 
berbagai tahap proses 
pembelian. (Kotler, 2008) 
4. Pembuatan keputusan 
membeli 
5. Perilaku setelah 
membeli 
(Kotler, 2008) 
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1. Uji Normalitas  
Uji Normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel residual memiliki distribusi normal atau tidak. Uji normalitas digunakan 
untuk melihat apakah nilai residual terdistribusi normal atau tidak. Model regresi 
yang baik adalah memiliki nilai residual yang terdistribusi normal. Ada dua cara 
untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi normal atau tidak yaitu dengan 
analisis grafik dan uji statistik (Ghozali, 2013). 
Penelitian ini menggunakan uji statistik, salah satu uji statistik yang biasa 
digunakan adalah uji Kolmogrov-Smirnov. Jika pada hasil uji Kolmogrov-Smirnov 
menunjukkan p-value lebih besar dari 0,05, maka data berdistribusi normal dan 
sebaliknya, jika p-value lebih kecil dari 0,05 maka data tersebut berdistribusi tidak 
normal. 
2. Uji Multikolinearitas 
Uji Multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independent). Model regresi yang 
baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel independen. Jika variabel 
independen saling berkorelasi, maka variabel-variabel tersebut tidak ortogonal. 
Variabel ortogonal adalah variable independen yang nilai korelasinya antara 
sesama variable independen sama dengan nol. Ada dua cara untuk mendeteksi ada 
atau tidaknya multikoloniearitas didalam model regresi dengan menganalisi 
korelasi antara variable independen dan perhitungan nilai Tolerande dan Varian 
Inflation factor (VIF) (Ghozali, 2013). 
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Uji Multikolinearitas dalam penelitian ini dilakukan dengan melihat nilai 
VIF pada model regresi. Adanya multikolinearitas dapat dilihat dari nilai tolerance 
yang lebih kecil dari 0,1 atau nilai VIF yang lebih besar dari 10. Jika nilai tolerance 
> dari 0,1 atau nilai VIF < dari 10 maka tidak terdapat multikolinearitas. 
3. Uji Heteroskedastisitas 
Uji Heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam regresi terjadi 
ketidaksamaan variance dari residual satu pengamat ke pengamatan yang lain. Jika 
variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut 
Homoskedastisitas dan jika berbeda disebut Heteroskedastisitas. Model regresi 
yang baik adalah yang Homoskedastisitas atau tidak terjadi Heteroskedastisitas. 
Ada beberapa cara untuk mendeteksi ada atau tidaknya heteroskedastisitas salah 
satunya dengan uji Glejser (Ghozali, 2013). 
Penelitian ini menggunakan Uji Glejser dengan meregresikan nilai absolute 
residual terhadap variabel independen. Jika nilai signifikan hitung lebih besar dari 
alpha = 5%, maka tidak ada masalah heteroskedastisitas. Tetapi jika nilai signifikan 
hitung kurang dari alpha = 5% maka dapat disimpulkan bahwa model regresi terjadi 
Heteroskedastisitas. 
3.8.2. Uji Kelayakan Model 
1. Uji Signifikansi Simultan (Uji F) 
Pengujian koefisien regresi keseluruhan menunjukkan apakah variabel 
bebas secara keseluruhan atau bersama mempunyai pengaruh terhadap variabel 
terikat (Ghozali, 2013). Kriteria pengujian yang digunakan adalah dengan 
membandingkan nilai signifikan yang diperoleh dengan taraf signifikan yang telah 
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ditentukan yaitu 0,05. Apabila nilai signifikan <0,05 maka variabel independen 
mampu mempengaruhi variabel dependen secara signifikan atau hipotesis diterima. 
Membandingkan antara F tabel dan F hitung.Nilai F hitung dapat dicari dengan 
rumus : 
F hitung =  
Keterangan : 
R2 : Koefisien determinasi 
K : Banyaknya koefisien regresi 
N : Banyaknya observasi 
a. Bila F hitung > F tabel atau probabilitas < nilai signifikan (≤ 0,05), maka 
hipotesis tidak dapat ditolak, ini berarti bahwa secara simultan variabel 
independen memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel dependen. 
b. Bila F hitung < F tabel atau probabilitas > nilai signifikan (≥ 0,05), maka 
hipotesis diterima, ini berarti bahwa secara simultan variabel independen tidak 
mempunyai pengaruh signifikan terhadap variabel dependen. 
2. Koefisien Determinasi (R2) 
 Nilai koefisien determinai adalah antara nol dan satu. Nilai R2 yang kecil 
berarti kemampuan variablel-variabel independen dalam menjelaskan variasi 
variabel dependen amat terbatas. Nilai mendekati satu berarti variabel-variabel 
independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 
memprediksi variasi variabel dependen (Ghozali, 2013). 
3.8.3. Analisis Regresi Berganda 
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Analisis regresi pada dasarnya adalah studi mengenai ketergantungan 
variabel dependen (terikat) dengan satu atau lebih variabel independen (bebas), 
dengan tujuan untuk memprediksi rata-rata populasi atau nilai-nilai variabel 
dependen berdasarkan nilai variabel independen yang diketahui (Ghozali, 2013). 
Uji regresi dalam penelitian ini adalah uji regresi berganda, yaitu pengujian regresi 
yang menggunakan lebih dari satu indikator variabel independen. Adapun rumus 
regresi yang sesuai model dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
Y = α + β1X1 + β2X2 + β3X3 + β4X4 + β5X5 + β6X6 + β7X7 + e 
Keterangan: 
Y = Keputusan Penggunaan Jasa 
Β = Konstanta 
X1 = Produk 
X2 = Harga 
X3 = Lokasi 
X4 = Promosi 
X5 = People 
X6 = Proses 
X7 = Lingkungan Fisik 
E = Error 
3.8.4. Uji Signifikansi Parameter Individual (Uji Statistik t) 
Uji statsitik t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu 
variabel penjelas/independen secara individual dalam menerangkan variasi variabel 
dependen. Hipotesis nol (Ho) yang hendak di uji adalah apakah parameter (bi) sama 
dengan nol, atau Ho : bi = 0, artinya apakah suatu variabel independen bukan 
merupakan penjelas yang signifikan terhadap variabel dependen. Hipotesis 
alternative (HA) parameter suatu variabel tidak sama dengan nol, atau HA : bi ≠ 0, 
artinya variabel tersebut merupakan penjelas yang signifikan terhadap variabel 
dependen (Ghozali, 2013). 
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Cara melakukan uji t adalah sebagai berikut : 
1. Quick look : bila jumlah degree of freedom (df) adalah 20 atau lebih, dan 
derajat kepercayaan sebesar 0,05, maka Ho yang menyatakan bi=0 dapat 
ditolak bila nilai t lebih dari 2 (dalam nilai absolut). Dengan kata lain kita 
menerima hipotesis alternative, yang menyatakan bahwa variabel 
independen secara individual mempengaruhi variabel dependen. 
2. Membandingkan nilai t dengan titik kritis menurut tabel. Apabila Jika thitung 
> ttabel maka kita menerima hipotesis alternatif, yang menyatakan bahwa 
variabel independen secara individual mempengaruhi variabel dependen. 
  
 BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
4.1. Gambaran Umum Penelitian 
4.1.1. Deskripsi Objek Penelitian 
PT Razek Tour Cabang Boyolali didirikan dan diresmikan di Ruko Galleria 
A2 Adi Soemarmo, pada 12 April 2017 oleh Kepala Cabang yang bernama Bapak 
H.Leo Sardulo. PT. Razek Cabang Boyolali menawarkan paket umroh pada Bulan 
Desember 2017.  
Paket yang akan berlangsung pada 18 April 2018 didampingi oleh ustad H 
Wijayanto dari Jogja dan akan dibawa ziarah ke Masjid Nabawi mengunjungi 
Sokaifat Bani Saedah dimana khalifah Abu Bakar dibaiat pertama kalinya. Paket 
umroh ini membawa jemaah dengan airlines grade A yang terbang langsung dari 
Jakarta ke Madinah. 
Pada 8 November 2017 lalu paket ini laris terjual sebanyak 320 orang 
terbagi dalam 8 bis dipandu Henny langsung bersama ustad Wijayanto. Kelebihan 
dari paket ini adalah ziarah Taif dan ambil miqot di Qornul Manazil di luar kota 
Mekah.  Dengan sedikit biaya tambahan, ada kunjungan ke tiga mesjid bersejarah 
di mana Rasullulah SAW biasa berdakwah. 
Paket lain ditawarkan dengan harga US$ 1,799 dengan fasilitas hotel 
bintang lima ini satu kamar diisi 4 orang. Sementara untuk triple dan double 
masing-masing ditawarkan seharga US$ 1,899 dan US$ 1.999/ orang. Selain itu 
juga ada paket paket tersendiri khusus grup yang terdiri dari minimal 15 orang 
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dengan akomodasi bintang tiga dan empat yang harganya mulai dari Rp 18,5 juta 
hingga Rp 20, 5 juta/ orang. 
PT Razek Tour juga menawarkan umroh Ramadhan selama 9 hari dengan 
harga mulai dari US$ 2.650, US$ 2,750 dan US$ 3,000/orang. Juga ditawarkan 
paket umroh plus Aqsoh, Palestina dengan fasilitas bintang lima selama 12 hari 
mulai US$ 3000-US$ 3250. Sedangkan umroh plus Turki berkisar US$ 2950 
hingga US$ 3.100. 
1. Visi dan Misi Perusahaan 
a. Visi PT. Razek Tour Cabang Boyolali  adalah: 
1) Memberikan pelayanan terbaik kepada para tamu Allah SWT . 
2) Menjadikan Jamaah Umroh dan Haji Khusus sejak dari tanah air 
sampai ke tanah suci dan sampai kembali ketanah Air Insya Allah 
dengan Meraih Haji atau Umroh yang Mabrur.   
b. Misi PT. Razek Tour Cabang Boyolali  adalah: 
1) Mencapai Haji Mabrur Bersama Razek Tour. 
2) Umroh dan Haji Khusus bukan sekedar hanya bisnis semata,tapi 
merupakan suatu kepercayaan yang diberikan Allah SWT. 
3) Kami selaku Penyelenggara berusaha membimbing agar bisa 
menghantarkan jamaah umroh dan haji khusus sesuai dengan tuntunan 
Rasulullah SAW dan yang dicintai Rasulullah SAW untuk menggapai 
kemabruran dan keridhoan Allah SWT. 
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2. Struktur Organisasi 
 Sebagai perusahaan Travel Umrah dalam menjalankan usahanya agar 
efektif dan efisien, setiap organisasi membutuhkan individu-individu untuk 
menjalankannya. Individu-individu tersebut perlu diorganisir dan dikoordinasi agar 
terbentuk suatu kesatuan yang dapat bersama-sama mengarah kepada tujuan 
perusahaan agar tidak terjadi kekeliruan dalam pelaksanaan tugas masing-masing. 
Struktur Organisasi PT. Razek Tour Cabang Boyolali  adalah sebagai berikut: 
Gambar 4. 1 
Struktur Organisasi PT. Razek Tour Cabang Boyolali 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber: PT. Razek Tour Cabang Boyolali.  
a.  Kepala Cabang 
Kepala Cabang PT. Razek Tour Cabang Boyolali adalah pimpinan utama 
dari kantor cabang, hal-hal apa saja yang berhubungan dengan kantor cabang 
berada di bawah tanggungjawabnya yang nantinya akan langsung 
dipertanggungjawabkan terhadap kantor pusat, jadi apapun kebijakan yang akan 
dilakukannya harus bisa menjadi contoh bagi para bawahannya yang berada di 
kantor cabang tersebut dan juga di dalam internal perusahaan. Perusahaan tidak 
akan menunjuk seorang manager kantor cabang secara sembarangan, masih 
Kepala Cabang 
Sekretaris 
IT Support 1 IT Support 2 IT Support 3 
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terdapat banyak sekali kriteria yang harus dipenuhi apabila Anda ingin menjadi 
seorang pimpinan dari cabang perusahaan, terutamanya untuk perusahaan-
perusahaan yang sudah besar dan Go publik, pastinya mereka akan memilih calon 
kepala cabangnya dari kandidat yang terbaik. 
b. Sekertaris 
Tugas seorang sekretaris adalah membantu pimpinan dalam melaksanakan 
pekerjaan-pekerjaan teknis, tetapi cukup penting artinya bagi pimpinan. Seorang 
pimpinan akan sangat memerlukan bantuan sekretaris dalam melaksanakan 
pekerjaan-pekerjaan kantor seperti : 
1.)    Menerima tamu; 
2.)    Menerima telepon; 
3.)    Mengambil dikte dan melatinkan; 
4.)    Menyimpan surat. 
Untuk itu seorang pemimpin mengharapkan bahwa bantuan yang diberikan 
oleh seorang sekretaris akan berbeda tergantung dari bidang usaha yang diberikan 
oleh pimpinan misalnya direktur dari perusahaan percetakan akan berbeda dengan 
lembaga bantuan hukum. Seorang sekretaris harus selalu berusaha untuk mencari 
cara-cara yang baik untuk menumbuhkan hubungan dan kerja sama yang baik 
antara sekretaris dengan pimpinannya dalam batas-batas kedinasan. 
Pada dasarnya tugas-tugas  sekretaris meliputi: tugas-tugas rutin, yaitu tugas-tugas 
umum yang dikerjakan oleh sekretaris setiap harinya tanpa menunggu instruksi dari 
pimpinan atau tanpa menunggu waktu sudah harus dilaksanakan sesuai dengan 
yang telah diterapkan. Tugas ini meliputi: 
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a. Membuka surat.masuk untuk pimpinan: 
b. Menerima dikte; 
c. Menerima dan melayani  tamu serta bertamu mewakili pimpinan; 
d. Menerima dan melayani  telepon serta menelpon; 
e. Menata arsip/surat; 
f. Menyusun dan membuat surat untuk kepentingan pimpinan; 
g. Mengurus dan mengendalikan surat; 
h. Menyiapkan pembuatan laporan; 
i. Menyusun dan membuat jadwal kegiatan pimpinan; 
j. Mengelola kas kecil; 
k. Menjaga kebersihan dan kerapihan kantor untuk menciptakan kenyamanan 
kerja. 
c. IT Support 
 Karyawan PT. Razek Tour Cabang Boyolali yang memiliki jabatan sebagai 
IT, bertugas untuk menginput, menyusun, serta mendata para calon Jamaah Umrah 
yang terdaftar sesuai dengan jadwal pemberangkatanya. Masing-masing. Serta 
memberikan informasi-informasi tertentu kepada calon Jamaah Umrah yang 
terdaftar di PT. Razek Tour Cabang Boyolali. 
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1.  Tata Tertib, tata Tertib PT. Razek Tour Cabang Boyolali yaitu antara lain; 
a. Karyawan wajib masuk bekerja sesuai jadwal yang telah ditentukan.  
b. Harus memakai seragam yang telah ditentukan 
c. Penampilan harus bersih, rapi dan sehat. 
2. Sanksi  pelanggaran pada karyawan, sanksi pelanggaran yang diterapkan di PT. 
Razek Tour Cabang Boyolali adalah: 
a. Pemberian peringatan 
Pegawai yang melanggar disiplin kerja perlu diberikan surat peringatan 
pertama, kedua dan ketiga. Tujuan pemberian peringatan adalah agar pegawai 
yang bersangkutan menyadari pelanggaran yang telah dilakukannya. 
Disamping itu pula surat peringatan tersebut dapat dijadikan bahan 
pertimbangan dalam memberikan penilaian kondite pegawai. 
b. Pemberian sanksi harus segera 
Pegawai yang melanggar disiplin harus segera diberikan sanksi yang 
sesuai dengan peraturan organisasi yang berlaku. Tujuannya agar pegawai 
yang bersangkutan memahami sanksi pelanggaran yang berlaku diperusahaan. 
Kelalaian pemberian sanksi akan memperlemah didiplin yang ada. Disamping 
itu akan membuat pegawai mengabaikan kedisiplinan. 
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3. Pemberian penghargaan pada karyawan 
Ada dua bentuk penghargaan pegawai, yaitu bentuk langsung yaitu upah 
dan gaji, bentuk kompensasi yang tak langsung yang merupakan pelayanan dan 
keuntungan. 
4. Upah dan gaji 
Upah adalah pembayaran berupa uang untuk pelayanan kerja atau uang 
yang biasanya dibayar kepada pegawai secara perjam perhari dan persetengah  hari. 
Sedangkan gaji merupakan uuang yang dibayarkan kepada pegawai atas jasa 
pelayanan yang diberikan secara bulanan. Sistem pengupahan atau penggajian yang 
digunakan pada PT. Razek Tour Cabang Boyolali adalah sebagai berikut: 
a. Upah bulanan, yakni gaji yang diberikan dalam waktu satu bulan; 
b. Upah lembur, yakni yang diberikan di luar jam kerja. 
5. Bonus 
Bonus adalah gaji tambahan untuk karyawan yang kerjanya melampaui 
target yang telah ditentukan oleh pimpinan perusahaan. Pada PT. Razek Tour 
Cabang Boyolali, bonus diberikan kepada karyawan yang kerjanya aktif dan dapat 
menguntungkan  perusahaan. 
6. Kesejahteraan karyawan 
Dalam upaya meningkatkan kesejahteraan karyawan, perusahaan 
memberikan beberapa fasilitas yang dapat dinikmati oleh seorang karyawan dan 
hak yang perlu diterima adalah: 
a. Tunjangan hari raya, berupa tunjangan kesejahteraan yang diberikan oleh 
perusahaan setiap menjelang akhir tahun atau libur hari raya; 
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b. Mengikutsertakan karyawan perusahaan dalam asuransi sosial tenaga kerja. 
c. Tunjangan kesejahteraan, berupa pembayaran premi asuransi yang dibayarkan 
oleh perusahaan kepada jasa asuransi yang bekerja sama dengan perusahaan; 
d. Fasilitas pengobatan dan kesehatan, berupa pelayanan kesehatan dan 
pengobatan yang dilakukan oleh dokter perusahaan kepada karyawan yang 
mengalami gangguan kesehatan pada saat proses bekerja berlangsung; 
e. Cuti hamil berupa yang diberikan kepada karyawan yang mengambil cuti 
hamil, misalnya upah sebesar 50% dari besarnya upah minimum yang diterima; 
f. Fasilitas kendaraan, berupa alat transportasi, guna menunjang mobilitas 
karyawan ke perusahaan; 
g. Memberikan pakaian seragam; 
h. Mushola sebagai sarana ibadah seluruh karyawan. 
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4.2.Pengujian dan Hasil Analisis Data 
4.2.1. Hasil Uji Instrumen Penelitian 
1. Uji Validitas 
Validitas instrumen diukur dengan membandingkan rhitung dengan rtabel. Jika 
rhitung > rtabel maka butir item pernyataan dalam instrumen tersebut valid, sebaliknya 
jika rhitung < rtabel maka butir item pernyataan dalam instrumen tersebut tidak valid. 
Hasil uji validitas dengan SPSS versi 23 adalah sebagai berikut: 
Tabel 4. 1 
Hasil Uji Validitas Variabel Produk 
No Butir rhitung rtabel Keterangan 
1 0,437 0,197 Valid 
2 0,305 0,197 Valid 
3 0,391 0,197 Valid 
4 0,405 0,197 Valid 
5 0,449 0,197 Valid 
Sumber: Data diolah, 2019 
Berdasarkan tabel ditas, dengan nilai rtabel sebesar 0,197 maka seluruh butir 
pernyataan dalam kuesioner untuk variabel produk memiliki rhitung yang lebih tinggi 
nilai rtabel. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa seluruh item pada kuesioner 
variabel produk dinyatakan valid.  
Tabel 4. 2 
Hasil Uji Validitas Variabel Harga 
No Butir rhitung rtabel Keterangan 
1 0,384 0,197 Valid 
2 0,390 0,197 Valid 
3 0,406 0,197 Valid 
4 0,389 0,197 Valid 
Sumber: Data diolah, 2019 
Berdasarkan tabel ditas, dengan nilai rtabel sebesar 0,197 maka seluruh butir 
pernyataan dalam kuesioner untuk variabel harga memiliki rhitung yang lebih tinggi 
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nilai rtabel. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa seluruh item pada kuesioner 
untuk variabel harga dinyatakan valid.  
Tabel 4. 3 
Hasil Uji Validitas Variabel Lokasi 
No Butir rhitung rtabel Keterangan 
1 0,474 0,197 Valid 
2 0,474 0,197 Valid 
Sumber: Data diolah, 2019  
Berdasarkan tabel ditas, dengan nilai rtabel sebesar 0,197 maka seluruh butir 
pernyataan dalam kuesioner untuk variabel lokasi memiliki rhitung yang lebih tinggi 
nilai rtabel. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa seluruh item pada kuesioner 
untuk variabel lokasi dinyatakan valid.  
Tabel 4. 4 
Hasil Uji Validitas Variabel Lokasi 
No Butir rhitung rtabel Keterangan 
1 0,315 0,197 Valid 
2 0,429 0,197 Valid 
3 0,338 0,197 Valid 
4 0,413 0,197 Valid 
5 0,345 0,197 Valid 
Sumber: Data diolah, 2019 
Berdasarkan tabel ditas, dengan nilai rtabel sebesar 0,197 maka seluruh butir 
pernyataan dalam kuesioner untuk variabel promosi memiliki rhitung yang lebih 
tinggi nilai rtabel. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa seluruh item pada 
kuesioner untuk variabel promosi dinyatakan valid.  
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Tabel 4. 5 
Hasil Uji Validitas Variabel People 
No Butir rhitung rtabel Keterangan 
1 0,396 0,197 Valid 
2 0,562 0,197 Valid 
3 0,565 0,197 Valid 
Sumber: Data diolah, 2019 
Berdasarkan tabel ditas, dengan nilai rtabel sebesar 0,197 maka seluruh butir 
pernyataan dalam kuesioner untuk variabel people memiliki rhitung yang lebih tinggi 
nilai rtabel. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa seluruh item pada kuesioner 
untuk variabel people dinyatakan valid.  
Tabel 4. 6 
Hasil Uji Validitas Variabel Proses 
No Butir rhitung rtabel Keterangan 
1 0,327 0,197 Valid 
2 0,538 0,197 Valid 
3 0,522 0,197 Valid 
Sumber: Data diolah, 2019 
Berdasarkan tabel ditas, dengan nilai rtabel sebesar 0,197 maka seluruh butir 
pernyataan dalam kuesioner untuk variabel proses memiliki rhitung yang lebih tinggi 
nilai rtabel. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa seluruh item pada kuesioner 
untuk variabel proses dinyatakan valid.  
Tabel 4. 7 
Hasil Uji Validitas Variabel Bukti Fisik 
No Butir rhitung rtabel Keterangan 
1 0,327 0,197 Valid 
2 0,499 0,197 Valid 
3 0,517 0,197 Valid 
Sumber: Data diolah, 2019 
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Berdasarkan tabel ditas, dengan nilai rtabel sebesar 0,197 maka seluruh butir 
pernyataan dalam kuesioner untuk variabel bukti fisik memiliki rhitung yang lebih 
tinggi nilai rtabel. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa seluruh item pada 
kuesioner untuk variabel bukti fisik dinyatakan valid.  
Tabel 4. 8 
Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Penggunaan Jasa Umrah 
No Butir rhitung rtabel Keterangan 
1 0,427 0,197 Valid 
2 0,323 0,197 Valid 
3 0,473 0,197 Valid 
4 0,519 0,197 Valid 
5 0,564 0,197 Valid 
Sumber: Data diolah, 2019 
Berdasarkan tabel ditas, dengan nilai rtabel sebesar 0,197 maka seluruh butir 
pernyataan dalam kuesioner untuk variabel keputusan penggunaan jasa umrah 
memiliki rhitung yang lebih tinggi nilai rtabel. Dengan demikian, dapat disimpulkan 
bahwa seluruh item pada kuesioner untuk variabel keputusan Penggunaan Jasa 
Umrah dinyatakan valid.  
2. Reliabilitas 
Pengujian reliabilitas dilakukan untuk melihat kekonsistenan sebuah 
instrumen penelitian dalam mengukur apa yang ingin diukur, sehingga instrumen 
tersebut dikatakan reliable/dapat dipercaya (Sugiyono, 2015). Pengujian reliabilitas 
didasarkan pada nilai Cronbach Alpha. Suatu instrumen dinyatakan reliabel jika 
nilai Cronbach Alpha dari pengujiannya lebih dari 0,6 (Sugiyono, 2015). Hasil 
pengujian reliabilitas untuk masing-masing variabel penelitian adalah sebagai 
berikut: 
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Tabel 4. 9 
Hasil Uji Reliabilitas Masing-Masing Variabel 
Variabel Cronbach Alpha Critical Value Keterangan 
Produk 0,641 0,600 Reliabel 
Harga 0,610 0,600 Reliabel 
Lokasi 0,642 0,600 Reliabel 
Promosi 0,613 0,600 Reliabel 
People 0,686 0,600 Reliabel 
Proses 0,645 0,600 Reliabel 
Bukti Fisik 0,629 0,600 Reliabel 
Keputusan Penggunaan Jasa 
Umrah 
0,697 0,600 Reliabel 
Sumber: Data diolah, 2019 
Berdasarkan tabel di atas, dengan critical value sebesar 0,600, seluruh 
variabel dalam penelitian ini memiliki nilai yang lebih tinggi dari 0,600. Dengan 
demikian dapat disimpulkan bahwa seluruh seluruh kuesioner untuk masing-
masing variabel yakni produk, harga, lokasi, promosi, people, proses, bukti fisik, 
dan keputusan penggunaan jasa umrah dinyatakan telah reliabel.  
4.2.2. Uji Asumsi Klasik 
Sebelum dilakukan uji regresi liner berganda, maka seluruh variabel 
penelitian harus memenuhi kriteria BLUE (Best Linear Unbias Estimator). Agar 
variabel-variabel penelitian sesuai dengan kriteria tersebut, maka harus dilakukan 
pengujian asumsi klasik (Sugiyono, 2004). Adapun uji asumsi klasik yang 
dilakukan dalam penelitian ini adalah: uji normalitas, uji multikolinieritas, dan uji 
heteroskedastisitas. Berikut ini adalah hasil uji asumsi klasik dengan SPSS versi 23: 
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1. Uji Normalitas 
Uji normalitas dilakukan untuk menguji apakah residual dalam persamaan 
regresi sudah terdistribusi secara nomal. Pengujian normalitas dalam penelitian ini 
dilakukan dengan cara uji statistik Kolmogorov-Smirnov (K-S). Jika nilai Asymp. 
Sig. (2-tailed) lebih dari taraf signifikansi, yakni 0,05, maka seluruh residual dalam 
persamaan regresi sudah terdistribusi normal. Berikut ini adalah hasil uji statistik 
Kolmogorov-Smirnov pada masing-masing model regresi dengan SPSS 23: 
Tabel 4. 10 
Hasil Uji Kolmogorov-Smirnov 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardiz
ed Residual 
N 100 
Normal Parametersa,b 
Mean .0000000 
Std. 
Deviation 
1.39157395 
Most Extreme 
Differences 
Absolute .109 
Positive .054 
Negative -.109 
Kolmogorov-Smirnov Z 1.089 
Asymp. Sig. (2-tailed) .187 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
Sumber: Data diolah, 2019 
Dari hasil pengujian statistik, nilai dari Asymp. Sig. (2-tailed) dalam model 
regresi adalah sebesar 0,187. Nilai Asymp. Sig. (2-tailed) dalam model regresi ini 
sudah lebih dari 0,05. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa seluruh residual 
dalam model regresi telah terdistribusi normal, sehingga telah memenuhi asumsi 
normalitas.  
2. Uji Multikolinieritas 
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Uji multikolinieritas dilakukan untuk mengetahui ada tidaknya korelasi 
antar variabel independen. Model regresi yang baik adalah model regresi yang tidak 
terjadi korelasi antar variabel independent, sehingga sebuah model regresi tidak 
boleh terjadi multikolinieritas. Uji multikolinieritas dalam penelitian ini 
menggunakan nilai tolerance dan variance inflation factor (VIF). Jika nilai 
tolerance lebih dari 0,10 dan nilai VIF juga kurang dari 10 maka model regresi 
bebas dari multikolineiritas. Berikut ini adalah hasil pengujian multikolinieritas 
pada masing-masing model regresi dengan SPSS 23:  
Tabel 4. 11 
Hasil Uji Multikolinieritas 
Coefficientsa 
Model Collinearity 
Statistics 
Tolerance VIF 
1 
Produk .703 1.423 
Harga .881 1.135 
Lokasi .841 1.189 
Promosi .726 1.377 
People .756 1.323 
Proses .671 1.490 
Bukti 
Fisik 
.615 1.625 
a. Dependent Variable: Keputusan 
Penggunaan Jasa Umrah 
Sumber: Data diolah, 2019 
Dari hasil pengujian di atas dapat dilihat bahwa masing-masing variabel 
independen mempunyai nilai VIF<10, dan nilai tolerance>0,10. Sehingga, model 
regresi dalam penelitian ini tidak terjadi multikolinieritas. Dengan demikian dapat 
disimpulkan bahwa model regresi telah memenuhi syarat analisis regresi.  
3. Uji Heteroskedastisitas 
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Uji heteroskedastisitas dilakukan untuk menguji ada tidaknya pengaruh 
nilai residual dalam model regresi. Model regresi yang baik adalah model yang nilai 
residualnya tidak memiliki pengaruh di dalam model regresi (homoskedastis). Uji 
heteroskedastisitas dilakukan dengan uji Glesjer, yakni dengan meregresikan nilai 
absolut residual regresi dengan variabel independen. Model regresi telah memenuhi 
asumsi heteroskedastisitas jika nilai signifikansinya lebih dari 0,05. Berikut ini 
adalah hasil uji Glesjer pada masing-masing model regresi dengan SPSS versi 23:  
Tabel 4. 12 
Hasil Uji Heteroskedastis 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 1.065 1.472  .723 .471 
Produk -.042 .053 -.097 -.792 .430 
Harga .018 .060 .033 .298 .766 
Lokasi -.006 .089 -.007 -.065 .949 
Promosi .006 .049 .015 .123 .902 
People .068 .054 .150 1.267 .208 
Proses -.044 .062 -.088 -.704 .483 
Bukti 
Fisik 
.018 .067 .035 .270 .788 
a. Dependent Variable: ABS_UT 
Sumber: Data diolah, 2019 
Berdasarkan hasil uji Glesjer di atas dapat dilihat bahwa nilai signifikansi 
dari hasil regresi antara nilai absolut residual dengan variabel independen semuanya 
sudah lebih dari 0,05. Sehingga, dalam model regresi ini tidak terjadi 
heteroskedastisitas, artinya nilai residual dalam model regresi ini bersifat 
homoskedastis. Dengan demikian, model regresi ini bebas dari heteroskedastisitas. 
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Berdasarkan pengujian asumsi klasik di atas, dapat dilihat bahwa model 
regresi dalam penelitian ini telah memenuhi prasyarat uji asumsi klasik, yakni uji 
normalitas, uji multikolinieritas, dan uji heteroskedastisitas. Dengan demikian 
model regresi ini telah memenuhi syarat dan layak untuk dilakukan analisis regresi. 
4.2.3. Uji Kelayakan Model 
Setelah model regresi memenuhi uji asumsi klasik, sebelum dilakukan 
analisis regresi makaperlu dilakukan pengujian ketepatan model. Uji ketepatan 
model dalam penelitian ini meliputi uji F dan Uji Koefisien Determinasi. Berikut 
ini adalah hasil uji ketepatan model dalam kedua model regresi:  
1. Uji Signifikansi (Uji F) 
Uji signifikansi atau uji F dilakukan untuk melihat apakah variabel-variabel 
independen memiliki pengaruh yang simultan terhadap variabel dependen. Uji F 
dilakukan dengan melihat nilai signifikansi dalam model regresi. Jika nilai 
signifikansi dalam model regresi kurang dari 0,05 maka dapat dikatakan bahwa 
variabel-variabel independen berpengaruh secara bersama-sama terhadap variabel 
dependen. Berikut ini adalah hasil pengujian signifikansi pada masing-masing 
model regresi dengan SPSS 23:  
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Tabel 4. 13 
Hasil Uji Signifikansi 
ANOVAa 
Model Sum of 
Squares 
df Mean 
Square 
F Sig. 
1 
Regression 121.729 7 17.390 8.345 .000b 
Residual 191.711 92 2.084   
Total 313.440 99    
a. Dependent Variable: Keputusan Penggunaan Jasa Umrah 
b. Predictors: (Constant), Bukti Fisik, Harga, Lokasi, People, Promosi, Produk, 
Proses 
Sumber: Data diolah, 2019 
 Berdasarkan hasil signifkansi, dapat dilihat bahwa nilai signifikansi dalam 
model regresi yang kedua adalah sebesar 0,000. Nilai signifikansi ini kurang dari 
0,05. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa variabel-variabel independen dalam 
model regresi, yakni produk, harga, lokasi, promosi, people, proses dan bukti fisik 
secara simultan berpengaruh terhadap variabel dependen yakni keputusan 
penggunaan jasa umrah, dengan kata lain bauran pemasaran secara bersama-sama 
berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa umrah. 
2. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi menunjukkan seberapa besar variasi perubahan 
variabel independen dapat menjelaskan variasi perubahan variabel dependen. Nilai 
koefisien determinasi bekisar antara 0 hingga 1. Semakin besar nilai koefisien 
determinasi, maka variasi perubahan variabel independen dapat menjelaskan variasi 
perubahan variabel dependen. Untuk mengetahui koefisien determinasi dapat 
dilihat pada nilai Adjusted R Square pada uji regresi. Berikut ini adalah hasil uji 
koefisien determinasi pada masing-masing model regresi dengan SPSS versi 23: 
Tabel 4. 14 
64 
 
 
 
Hasil Uji Koefisien Determinasi 
Model Summary 
Mode
l 
R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of 
the Estimate 
1 .623a .388 .342 1.444 
a. Predictors: (Constant), Bukti Fisik, Harga, Lokasi, 
People, Promosi, Produk, Proses 
Sumber: Data diolah, 2019 
Nilai Adjusted R Square dalam model regresi yang adalah sebesar 0,342. 
Artinya, variabel-variabel independen dalam penelitian ini yakni bauran pemasaran 
yang terdiri dari produk, harga, lokasi, promosi, people, proses, dan bukti fisik 
mampu menjelaskan variabel dependen yakni Keputusan penggunaan jasa umrah, 
sebanyak 34,2%. Sedangkan sisanya, sebanyak 65,8% dijelaskan oleh faktor lain di 
luar penelitian.  
Berdasarkan uji ketepatan model di atas, dapat disimpulkan bahwa model 
regresi dalam penelitian ini telah memenuhi syarat uji signifikansi dan uji koefisien 
determinasi. Dengan demikian, model regresi dalam penelitian ini telah layak untuk 
dilakukan analisis regresi. 
4.2.4. Analisis Regresi Liner Berganda 
Setelah dilakukan uji ketepatan model, maka selanjutnya dilakukan analisis 
regresi linier berganda. Berikut ini adalah hasil uji regresi linier berganda pada 
masing-masing model regresi dengan SPSS 23: 
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Tabel 4. 15 
Hasil Uji Regresi Linier Berganda 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 10.197 2.336  4.365 .000 
Produk .188 .084 .218 2.237 .028 
Harga .111 .096 .100 1.155 .251 
Lokasi -.196 .142 -.123 -1.381 .170 
Promosi .237 .078 .289 3.022 .003 
People -.168 .085 -.185 -1.969 .052 
Proses .365 .098 .370 3.717 .000 
Bukti Fisik .059 .107 .057 .548 .585 
a. Dependent Variable: Keputusan Penggunaan Jasa Umrah 
Sumbe: Data diolah, 2019 
Dari hasil uji regresi linier berganda di atas, persamaan regresi pada model 
yang pertama dirumuskan seperti berikut ini: 
KPJ = 10,197 + 0,188PROD + 0,111HARG - 0,196LOKA + 0,237PROM  
– 0,168PEOP + 0,365PROS + 0,059 BUKF 
Penjabaran dari model regresi yang telah disusun di atas adalah sebagai 
berikut:  
1. Nilai konstanta (α) dalam model regresi ini adalah sebesar 10,197. Nilai ini 
menunjukkan bahwa, jika variabel-variabel independen dalam penelitian 
bernilai 0 maka nilai keputusan penggunaan jasa umrah adalah sebesar 
10,197.  
2. Nilai koefisien regresi variabel produk (β1) adalah sebesar 0,188. Hal ini 
menunjukkan bahwa jika variabel-variabel lain dalam model regresi bersifat 
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konstan, maka setiap kenaikan 1 satuan nilai produk akan meningkatkan 
keputusan penggunaan jasa umrah sebesar 0,188.  
3. Nilai koefisien regresi variabel harga (β2) adalah sebesar 0,111. Hal ini 
menunjukkan bahwa jika variabel-variabel lain dalam model regresi bersifat 
konstan, maka setiap kenaikan 1 satuan nilai harga akan meningkatkan 
keputusan penggunaan jasa umrah sebesar 0,111. 
4. Nilai koefisien regresi variabel lokasi (β3) adalah sebesar -0,196. Hal ini 
menunjukkan bahwa jika variabel-variabel lain dalam model regresi bersifat 
konstan, maka setiap kenaikan 1 satuan nilai lokasi akan menurunkan 
keputusan penggunaan jasa umrah sebesar 0,196.  
5. Nilai koefisien regresi variabel promosi (β4) adalah sebesar 0,237. Hal ini 
menunjukkan bahwa jika variabel-variabel lain dalam model regresi bersifat 
konstan, maka setiap kenaikan 1 satuan nilai promosi akan meningkatkan 
keputusan penggunaan jasa umrah sebesar 0,237.  
6. Nilai koefisien regresi variabel people (β5) adalah sebesar -0,168. Hal ini 
menunjukkan bahwa jika variabel-vaiabel lain dalam model regresi bersifat 
konstan, maka setiap kenaikan 1 satuan nilai people akan menurunkan 
keputusan penggunaan jasa umrah sebesar 0,168 
7. Nilai koefisien regresi variabel proses (β6) adalah sebesar 0,365. Hal ini 
menunjukkan bahwa jika variabel-variabel lain dalam model regresi bersifat 
konstan, maka setiap kenaikan 1 satuan nilai proses akan meningkatkan 
keputusan penggunaan jasa umrah sebesar 0,365.  
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8. Nilai koefisien regresi variabel bukti fisik (β7) adalah sebesar 0,059. Hal ini 
menunjukkan bahwa jika variabel-variabel lain dalam model regresi bersifat 
konstan maka setiap kenaikan 1 satuan nilai bkti fisik akan meningkatkan 
keputusan penggunaan jasa umrah sebesar 0,059. 
4.2.5. Uji Hipotesis 
Uji hipotesis dalam penelitian ini menggunakan uji t statistik, sekaligus 
untuk untuk menguji pengaruh parsial masing-masing variabel independen 
terhadap variabel dependen. Uji t dilakukan dengan melihat nilai thitung lalu 
dibandingkan dengan ttabel. Uji t juga bisa dilakukan dengan cara melihat taraf 
signifikansi pada masing-masing variabel. Berikut ini adalah hasil uji t untuk 
masing-masing model dengan SPSS versi 23: 
Tabel 4. 16 
Hasil Uji t-Statistik 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 10.197 2.336  4.365 .000 
Produk .188 .084 .218 2.237 .028 
Harga .111 .096 .100 1.155 .251 
Lokasi -.196 .142 -.123 -1.381 .170 
Promosi .237 .078 .289 3.022 .003 
People -.168 .085 -.185 -1.969 .052 
Proses .365 .098 .370 3.717 .000 
Bukti Fisik .059 .107 .057 .548 .585 
a. Dependent Variable: Keputusan Penggunaan Jasa Umrah 
Sumber: Data diolah, 2019 
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Dari hasi pengujian statistik di atas dapat dijabarkan sebagai berikut:  
1. Variabel produk memiliki tanda positif dengan thitung sebesar 2,237. Sedangkan 
ttabel untuk taraf signifikansi 5% adalah sebesar 1,984, sehingga nilai thitung > 
ttabel. Nilai signifikansi variabel produk adalah sebesar 0.028, sehingga nilai 
signifikansi < 0,05. Karena thitung > ttabel dan nilai signifikansi kurang dari 0,05 
maka variabel produk berpengaruh positif terhadap keputusan penggunaan jasa 
umrah. Dengan demikian, hipotesis pertama dalam penelitian ini diterima. 
2. Variabel harga memiliki tanda positif dengan thitung sebesar 1,155. Sedangkan 
ttabel untuk taraf signifikansi 5% adalah sebesar 1,984, sehingga nilai thitung < 
ttabel. Nilai signifikansi variabel harga adalah sebesar 0.251, sehingga nilai 
signifikansi > 0,05. Karena thitung < ttabel dan nilai signifikansi lebih dari 0,05 
maka variabel harga tidak berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa 
umrah. Dengan demikian, hipotesis kedua dalam penelitian ini ditolak. 
3. Variabel lokasi memiliki tanda negatif dengan thitung sebesar 1,381. Sedangkan 
ttabel untuk taraf signifikansi 5% adalah sebesar 1,984, sehingga nilai thitung > 
ttabel. Nilai signifikansi variabel lokasi adalah sebesar 0,170, sehingga nilai 
signifikansi > 0,05. Karena thitung > ttabel dan nilai signifikansi lebih dari dari 
0,05 maka variabel lokasi tidak berpengaruh terhadap keputusan penggunaan 
jasa umrah. Dengan demikian, hipotesis ketiga dalam penelitian ini ditolak. 
4. Variabel promosi memiliki tanda positif dengan thitung sebesar 3,022. 
Sedangkan ttabel untuk taraf signifikansi 5% adalah sebesar 1,984, sehingga 
nilai thitung > ttabel. Nilai signifikansi variabel promosi adalah sebesar 0,003, 
sehingga nilai signifikansi < 0,05. Karena thitung > ttabel dan nilai signifikansi 
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kurang dari 0,05 maka variabel promosi berpengaruh positif terhadap 
keputusan penggunaan jasa umrah. Dengan demikian, hipotesis keempat dalam 
penelitian ini diterima. 
5. Variabel people memiliki tanda positif dengan thitung sebesar 1,969. Sedangkan 
ttabel untuk taraf signifikansi 5% adalah sebesar 1,984, sehingga nilai thitung < 
ttabel. Nilai signifikansi variabel people adalah sebesar 0,052, sehingga nilai 
signifikansi > 0,05. Karena thitung < ttabel dan nilai signifikansi lebih dari 0,05 
maka variabel people tidak berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa 
umrah. Dengan demikian, hipotesis kelima dalam penelitian ini ditolak. 
6. Variabel proses memiliki tanda positif dengan thitung sebesar 3,717. Sedangkan 
ttabel untuk taraf signifikansi 5% adalah sebesar 1,984, sehingga nilai thitung > 
ttabel. Nilai signifikansi variabel proses adalah sebesar 0,000, sehingga nilai 
signifikansi < 0,05. Karena thitung > ttabel dan nilai signifikansi kurang dari 0,05 
maka variabel proses berpengaruh positif terhadap keputusan penggunaan jasa 
umrah. Dengan demikian, hipotesis keenam dalam penelitian ini diterima. 
7. Variabel bukti fisik memiliki tanda positif dengan thitung sebesar 0,548. 
Sedangkan ttabel untuk taraf signifikansi 5% adalah sebesar 1,984, sehingga 
nilai thitung < ttabel. Nilai signifikansi variabel bukti fisik adalah sebesar 0,585, 
sehingga nilai signifikansi > 0,05. Karena thitung < ttabel dan nilai signifikansi 
kurang dari 0,05 maka variabel bukti fisik tidak pengaruh terhadap keputusan 
penggunaan jasa umrah. Dengan demikian, hipotesis ketujuh dalam penelitian 
ini ditolak. 
4.3.Pembahasan Hasil Analisis Data 
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Tabel 4. 17 
Hasil Pengujian Hipotesis 
No Hipotesis Hasil Keputusan 
1 Produk berpengaruh 
terhadap keputusan 
penggunaan jasa 
Nilai thitung = 2,237 dengan 
nilai sig.  0,028 < 0,05 Diterima 
2 Harga berpengaruh 
terhadap keputusan 
penggunaan jasa 
Nilai thitung = 1,155 dengan 
nilai sig.  0,251 > 0,05 Ditolak 
3 Lokasi berpengaruh 
terhadap keputusan 
penggunaan jasa 
Nilai thitung = -1,381 dengan 
nilai sig.  0,170 > 0,05 Ditolak 
4 Promosi berpengaruh 
terhadap keputusan 
penggunaan jasa 
Nilai thitung = 3,022 dengan 
nilai sig.  0,003 < 0,05 
Diterima 
5 People berpengaruh 
terhadap keputusan 
penggunaan jasa 
Nilai thitung = -1,969 
dengan nilai sig.  0,052 > 
0,05 
Ditolak 
6 Proses berpengaruh 
terhadap keputusan 
penggunaan jasa 
Nilai thitung = 3,717 dengan 
nilai sig.  0,000 < 0,05 
Diterima 
7 Bukti fisik 
berpengaruh terhadap 
keputusan 
penggunaan jasa 
Nilai thitung = 0,548 dengan 
nilai sig.  0,585 > 0,05 
Ditolak 
Sumber: Data diolah, 2019 
Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan sebelumnya, 
ditemukan bahwa produk, promosi, dan proses berpengaruh terhadap keputusan 
penggunaan jasa umrah. Sementara itu, variabel harga, lokasi, people, dan bukti 
fisik ditemukan tidak berpengaruh terhdap keputusan penggunaan jasa umrah. 
Berikut ini adalah pembahasan mengenai pengaruh masing-masing variabel bauran 
pemasaran terhadap keputusan penggunaan jasa umrah: 
1. Pengaruh Produk terhadap Keputusan Penggunaan Jasa Umrah 
Hipotesis pertama dalam penelitian ini menduga bahwa produk berpengaruh 
terhadap keputusan penggunaan jasa umrah. Berdasarkan hasil analisis data 
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diperoleh nilai signifikansi variabel produk sebesar 0,028. Nilai signifikansi ini 
kurang dari 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa produk berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap keputusan penggunaan jasa umrah. Dengan demikian, 
hipotesis pertama dalam penelitian ini diterima. Hasil penelitian ini konsisten 
dengan hasil penelitian Cahyana (2014) serta Putra, Yulianto & Sunarti (2015) yang 
menemukan bahwa produk berpengaruh terhadap keputusan pengunaan jasa.  
Menurut Ariyani (2013) produk merupakan daya tarik utama bagi 
konsumen untuk memutuskan apakah akan menggunakan jasa atau tidak. Produk 
yang sesuai dengan keinginan pelanggan akan meningkatkan keputusan pelanggan 
untuk menggunakan jasa yang ditawarkan. PT Razek cabang Boyolali menawarkan 
produk yang menarik serta fasilitas umrah yang baik, sehingga pelanggan tertarik 
untuk menggunakan jasa umrah PT Razek Tour Cabang Boyolali.  
PT Razek Tour Cabang Boyolali menawarkan paket umrah yang cukup 
terjangkau bagi pelanggan dengan fasilitas yang baik. Produk tersebut direspons 
baik oleh msyarakat, sehingga mampu untuk meningkatkan keputusan pelanggan 
untuk menggunakan jasa umrah di PT Razek Tour Cabang Boyolali. Semakin baik 
kualitas produk maka semakin tinggi pula keputusan pelanggan untuk 
menggunakan jasa PT Razek Tour Cabang Boyolali. Dengan demikian, produk 
berpengaruh positif terhadap keputusan penggunaan jasa umrah. 
2. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Penggunaan Jasa Umrah 
Hipotesis kedua dalam penelitian ini menduga bahwa harga berpengaruh 
terhadap keputusan penggunaan jasa umrah. Berdasarkan hasil analisis data 
diperoleh nilai signifikansi variabel harga sebesar 0,251. Nilai signifikansi ini lebih 
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dari 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa harga tidak berpengaruh terhadap 
keputusan penggunaan jasa umrah. Dengan demikian hipotesis kedu adalam 
penelitian ini ditolak. Hasil penelitian ini konsisten dengan penelitian Cahyana 
(2014) serta Ariyani (2013).  
Menurut Ariyani (2013) penetapan harga yang kurang tepat tidak akan 
meningkatkan keputusan penggunaan jasa umrah oleh pelanggan. Pada segmen 
pasar umrah, rata-rata perusahaan memberikan harga yang hampir sama, sehingga 
harga tidak menjadi prioritas utama dalam menentukan penggunaan jasa umrah. 
Indikator-indikator yang diteliti dalam penelitian ini berupa pemberian diskon dan 
fasilitas kredit kurang direspon baik oleh pelanggan sehingga harga tidak 
berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa umrah. 
3. Pengaruh Lokasi terhadap Keputusan Penggunaan Jasa Umrah 
Hipotesis ketiga dalam penelitian menduga bahwa lokasi berpengaruh 
terhadap keputusan penggunaan jasa umrah. Berdasarkan hasil analisis data 
diperoleh nilai signifikansi variabel lokasi sebesar 0,170. Nilai signifikansi ini lebih 
dari 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa lokasi tidak berpengaruh terhadap 
keputusan penggunaan jasa umrah. Hasil penelitian ini konsisten dengan penelitian 
Ariyani (2013) serta Fuad, Arifin, & Yulianto (2014) yang menemukan bahwa 
lokasi tidak berpengaruh terhadap keputusan pelanggan untuk menggunakan jasa 
umrah.  
Menurut Cahyana (2014) lokasi yang strategis dapat digantikan dengan 
promosi yang masiv melalui berbagai media, terutama pada era teknologi seperti 
sekarang ini serta fasilitas pesan jarak jauh. Pada PT Razek Tour sudah melayani 
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pemesanan jarak jauh, baik melalui telepon maupun secara online melalui internet, 
sehingga lokasi tidak menjadi kendala bagi pelanggan. Berdasarkan hasil observasi, 
75% pelanggan PT Razek Tour berasal dari luar kota Soloraya, ini membuktikan 
bahwa lokasi sudah tidak lagi menjadi preferensi utama bagi pelanggan dalam 
menentukan untuk menggunakan jasa. Dengan demikian, lokasi tidak memengaruhi 
keputusan pelanggan untuk mennganakan jasa umrah. 
4. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Penggunaan Jasa Umrah 
Hipotesis keempat dalam penelitian ini menduga bahwa promosi 
berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa umrah. Berdasarkan hasil analisis 
data diperoleh nilai signifikansi variabel promosi sebesar 0,003. Nilai signifikansi 
ini kurang dari 0,05, sehingga hipotesis keempat dalam penelitian ini diterima. 
Hasil penelitian ini konsisten dengan penelitian Cahyana (2014) dan Ariyani 
(2013).  
Menurut Ariyani (2013) penawaran produk yang baik akan memengaruhi 
keputusan pelanggan untuk menggunakan jasa. Promosi merupakan upaya 
perusahaan untuk mengenalkan produknya kepada masyarakat luas, sehingga 
promosi memiliki peran penting dalam meningkatkan keputusan pelanggan untuk 
menggunakan jasa umrah. PT Razek Tour Cabang Boyolali menggunakan banyak 
media sosial dan internat untuk mempromosikan produknya. Model promosi seperti 
ini terbukti mampu direspons baik oleh pelanggan sehingga mampu memengaruhi 
keputuannya untuk menggunakan jasa umrah pada PT Razek Tour Cabang 
Boyolali. Dengan demikian, semakin baik promosi yang dilakukan oleh perusahaan 
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maka semakin banyak pula pelanggan yang akan memutuskan untuk menggunakan 
jasa umrah.  
5. Pengaruh People terhadap Keputusan Penggunaan Jasa Umrah 
Hipotesis keempat dalam penelitian ini menduga bahwa people  
berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa umrah. Berdasarkan hasil analisis 
data diperoleh nilai signifikansi variabel people sebesar 0,052. Nilai signifikansi ini 
lebih dari 0,05, sehingga hipotesis kelima dalam penelitian ini ditolak. Hasil 
penelitian ini konsisten dengan penelitian Cahyana (2014). 
Hasil penelitan ini menunjukkan bahwa setiap kenaikan dan penurunan 
variabel people tidak searah dengan kenaikan dan penurunan keputusan 
penggunaan jasa umrah. Dengan kata lain, baik buruknya kualitas pelayanan 
karyawan PT Razek Tour Cabang Boyolali tidak memengaruhi keputusan 
pelanggan untuk menggunakan jasa. Menurut Cahyana (2014) faktor manusia tidak 
menjadi faktor utama bagi pelanggan untuk memutuskan menggunakan jasa apabila 
pelanggan telah mengenal dengan baik perusahaan. Hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa pelanggan Razek Tour telah mengenal dengan baik.  
6. Pengaruh Proses terhadap Keputusan Penggunaan Jasa Umrah 
Hipotesis keenam dalam penelitian ini menduga bahwa proses berpengaruh 
terhadap keputusan penggunaan jasa umrah. Berdasarkan hasil analisis data 
diperoleh nilai signifikansi variabel proses adalah sebesar 0,000. Nilai signifikansi 
ini kurang dari 0,05, sehingga hipotesis keenam dalam penelitian ini diterima. Hasil 
penelitian ini konsisten dengan penelitian Cahyana (2014).  
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Proses yang diberikan oleh PT Razek Tour Cabang Boyolali dinilai baik 
oleh pelanggan sehingga proses pelayanan yang diberikan oleh PT Razek Tour 
Cabang Boyolali dapat memengaruhi keputusan pelanggan untuk menggunakan 
jasa. Menurut Cahyana (2014) menyatakan bahawa proses pengerjaan yang 
dilakukan oleh perusahaan yang berperan dalam menentukan keputusan 
penggunaan jasa umrah oleh pelanggan. Proses yang cepat dan mudah akan menjadi 
daya tarik tesendiri bagi planggan.   
7. Pengaruh Bukti Fisik terhadap Keputusan Penggunaan Jasa Umrah 
Hipotesis ketujuh dalam penelitian ini menduga bahwa bukti fisik 
berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa umrah. Berdasarkan hasil analisis 
data diperoleh nilai signifikansi variabel bukti fisik adalah sebesar 0,585. Nilai 
signifikansi ini lebih dari 0,05, sehingga hipotesis ketujuh dalam penelitian ini 
diterima. Hasil penelitian ini konsisten dengan penelitian Cahyana (2014).  
Menurut Cahyana (2014) bagi pelanggan jarak jauh, bukti fisik tidak 
menjadi pertimbangan utama dalam menentukan keputusan untuk menggunakan 
jasa. Bukti fisik yang diteliti dalam penelitian ini meliputi ruangan, fasilitas dan 
logo perusahaan. Bagi pelanggan yang melakukan pemesanan jarak jauh, indicator-
indikator tersebut tidak begitu memengaruhi keputusan pelanggan untuk 
menggunakan jasa. Karena sebagian besar pelanggan PT Razek Tour Cabang 
Boyolali berasal dari luar kota, maka wajar bila bukti fisik tidak memengauhi 
keputusan pelanggan untuk menggunakan jasa. 
 BAB V 
PENUTUP 
5.1. Kesimpulan 
Berdasarkan pembahasan yang telah dilakukan pada bab sebelumnya, 
penelitian ini menyimpulkan hal-hal sebagai berikut:  
1. Produk berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa umrah pada PT. 
Razek Tour Cabang Boyolali, sehingga hipotesis pertama dalam penelitian ini 
diterima.  
2. Harga tidak berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa umrah pada PT. 
Razek Tour Cabang Boyolali, sehingga hipotesis kedua dalam penelitian ini 
ditolak.  
3. Lokasi tidak berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa umrah pada PT. 
Razek Tour Cabang Boyolali, sehingga hipotesis ketiga dalam penelitian ini 
ditolak.  
4. Promosi berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa umrah pada PT. 
Razek Tour Cabang Boyolali, sehingga hipotesis keempat dalam penelitian ini 
diterima.  
5. People tidak berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa umrah pada PT. 
Razek Tour Cabang Boyolali, sehingga hipotesis kelima dalam penelitian ini 
ditolak.  
6. Proses berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan penggunaan jasa 
umrah pada PT. Razek Tour Cabang Boyolali, sehingga hipotesis keenam 
dalam penelitian ini diterima.  
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7. Bukti fisik tidak berpengaruh terhadap keputusan penggunaan jasa umrah pada 
PT. Razek Tour Cabang Boyolali, sehingga hipotesis ketujuh dalam penelitian 
ini ditolak.  
5.2. Keterbatasan Penelitian 
Penelitian ini memiliki keterbatasan utama pada objek penelitian, sehingga 
hasil penelitian ini tidak bisa digeneralisasikan, karena pada masing-masing pangsa 
pasar juga memiliki bauran pemasaran yang berbeda-beda pula.  
5.3. Saran 
Berdasarkan pembahasan yang telah dilakukan pada bab sebelumnya, 
peneliti dapat memberikan saran-saran sebagai berikut:  
1. Bagi PT Razek Tour Cabang Boyolali 
Penelitian ini memberikan bukti empiris bahwa hanya bauran pemasaran 
produk, promosi, dan proses yang memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 
keuputusan penggunaan jasa umrah. Oleh karena itu, perusahaan perlu untuk 
memaksimalkan bauran pemasaran yang lain agar semakin banyak pelanggan yang 
menggunakan jasa PT Razek Tour Cabang Boyolali 
2. Bagi Peneliti Selanjutnya 
Berdasarkan hasil pengujian regresi linier berganda nilai koefisien 
determinasi model regresi dalam penelitian ini adalah sebesar 0,342. Nilai 
koefisien determinasi ini menunjukkana bahwa masih banyak faktor-faktor lain 
yang memengaruhi keputusan pelanggan untuk menggunakan jasa. Oleh karena 
itu, kedepannya perlu untuk menambahkan variabel-variabel lain dalam penelitian.  
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Lampiran 1 
Kuesioner Penelitian 
KUESIONER 
 
Kepada 
Calon Jamaah/Jamaah Umrah PT. Razek Cabang Boyolali   
Di Tempat 
Assalamu’alaikum wr.wb 
Dengan Hormat, 
Dalam rangka penelitian tugas akhir/skripsi pada program Strata 1 (S1) Fakultas 
Ekonomi Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri Surakarta, saya: 
Nama  : Muhamad Bayu 
Jurusan/prodi : Manajemen Bisnis Syariah 
Fakultas : Ekonomi dan Bisnis Islam 
Bermaksud mengadakan penelitian yang berjudul “Pengaruh Bauran Pemasaran 
Terhadap Keputusan Menggunakan Jasa Umrah Di PT. RAZEK TOUR 
BOYOLALI”. Sehubungan hal itu, mohon bantuan bapak/ibu/saudara/i untuk 
meluangkan waktu guna mengisi kuisioner penelitian ini. Mengingat pentingnya 
data ini, saya mengharap agar kuisioner ini diisi dengan lengkap sesuai kondisi 
sebenarnya. Jawaban dari bapak/ibu/saudara/i hanya digunakan untuk penelitian, 
yang terjaga kerahasiaanya. 
Atas ketersediannya bapak/ibu/saudara/i saya ucapkan terima kasih. 
Wassalamu’alaikum wr. wb. 
 
 
        Hormat saya, 
 
 
        Muhamad Bayu 
 
82 
 
 
 
 
 
PETUNJUK PENGISIAN 
1. Mohon kuisioner diisi dengan memberikan tanda Ceklis (√) pada kolom 
alternatif jawaban yang tersedia. 
2. Jawaban pertanyaan kuisioner ini tidak ada jawaban salah atau benar. Oleh 
sebab itu usahakan agar tidak ada jawaban yang dikosongkan. 
3. Jawaban dan identitas dari responden tidak akan dipublikasikan dan dijaga 
kerahasiaanya. 
4. Saya mengucapkan terima kasih kepada bapak/ibu/saudara/i atas 
partisipasinya pada penelitian ini. 
IDENTITAS RESPONDEN 
1. Nama : 
 
2. Alamat :  
 
3. Usia : 
20-30 Tahun   41-50 Tahun 
31-40  Tahun      > 50 Tahun 
4. Pendidikan terakhir anda: 
Tidak sekolah   SMA/ Sederajat 
SD/ Sederajat   Diploma 
SMP/ Sederajat  Sarjana 
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 FAKTOR-FAKTOR  
Berikan tanda Ceklist (√) pada pilihan jawaban dari daftar pertanyaan di bawah ini 
dengan memperhatikan bobot kategoris sebagai berikut : 
SS = Sangat Setuju  
S = Setuju 
N = Netral 
TS = Tidak Setuju 
STS = Sangat Tidak Setuju 
 
No. 
Pertanyaan 
SS 
(Sangat 
Setuju) 
S 
(Setuju) 
N 
(Netral) 
TS 
(Tidak 
Setuju) 
STS 
(Sangat 
Tidak 
Setuju) 
Produk (X1) 
1. 1
. 
Desain pelayanan PT. Razek 
Cabang Boyolali sesuai 
keinginan saya 
     
2. 2
. 
Variasi/keragaman  paket 
pelayanan umrah yang 
ditawarkan PT. Razek Cabang 
Boyolali sesuai keinginan 
saya 
     
3. 3
. 
Kualitas pelayanan yang 
ditawarkan PT. Razek Cabang 
Boyolali sesuai keinginan 
saya 
     
4. 4
. 
Nama merk/brand PT. Razek 
Cabang Boyolali sudah 
dikenal masyarakat luas 
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5.  Fitur/karakteristik pelayanan 
yang ditawarkan PT. Razek 
Cabang Boyolali sesuai 
keinginan saya 
     
 
Harga  (X2) 
SS 
(Sangat 
Setuju) 
S 
(Setuju) 
N 
(Netral) 
TS 
(Tidak 
Setuju) 
STS 
(Sangat 
Tidak 
Setuju) 
1.  Harga yang ditawarkan PT. 
Razek Cabang Boyolali 
terjangkau dan sesuai dengan 
kualitas pelayanan yang 
diberikan 
     
2. Pada event/acara tertentu PT. 
Razek Cabang Boyolali 
mengadakan promo paket 
umrah yang menarik bagi saya 
     
3. Periode/jangka waktu 
pembayaran yang ditawarkan 
PT. Razek Cabang Boyolali 
dapat dipilih sesuai 
kemampuan saya 
     
4. Sistem persyaratan tabungan 
dana umrah (kredit) yang 
ditawarkan PT. Razek Cabang 
Boyolali semakin 
memudahkan saya 
     
 
Lokasi (X3) 
SS 
(Sangat 
Setuju) 
S 
(Setuju) 
N 
(Netral) 
TS 
(Tidak 
Setuju) 
STS 
(Sangat 
Tidak 
Setuju) 
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1.  Lokasi PT. Razek Cabang 
Boyolali strategis dan mudah 
dicari 
     
2. Lokasi PT. Razek Cabang 
Boyolali memiliki akses yang 
mudah dijangkau dengan 
berbagai jenis 
transportasi/kendaraan 
     
 
Promosi  (X4) 
SS 
(Sangat 
Setuju) 
S 
(Setuju) 
N 
(Netral) 
TS 
(Tidak 
Setuju) 
STS 
(Sangat 
Tidak 
Setuju) 
1. Promosi yang ditawarkan PT. 
Razek Cabang Boyolali 
dengan media iklan (baliho, 
brosur, tv) mampu menarik 
minat saya 
     
2. Sistem penjualan perorangan 
(informasi satu orang keorang 
lain) yang ditawarkan PT. 
Razek Cabang Boyolali 
memudahkan saya 
mendapatkan informasi 
     
3. Promosi penjualan PT. Razek 
Cabang Boyolali bervariasi 
sehingga informasi mudah 
sampai kemasyarakat luas 
     
4. Promosi yang ditawarkan PT. 
Razek Cabang Boyolali 
dengan media hubungan 
masyarakat (tokoh agama) 
mampu menarik minat saya 
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5. Promosi yang ditawarkan PT. 
Razek Cabang Boyolali 
dengan media mulut ke mulut 
mampu menarik minat saya 
     
 People (X5) 
SS 
(Sangat 
Setuju) 
S 
(Setuju) 
 N 
(Netral) 
TS 
(Tidak 
Setuju) 
STS 
(Sangat 
Tidak 
Setuju) 
1. Kinerja pelayanan yang 
diberikan karyawan (People) 
di PT. Razek Cabang Boyolali 
memuaskan 
     
2. Pengetahuan Karyawan PT. 
Razek Cabang Boyolali baik, 
sehingga mampu memberi 
penjelasan secara rinci kepada 
saya 
     
3. Pelayanan yang diberikan 
karyawan PT. Razek Cabang 
Boyolali beretika dan dapat 
memotivasi jamaah/calon 
jamaah 
     
 
Proses (X6) 
SS 
(Sangat 
Setuju) 
S 
(Setuju) 
N 
(Netral) 
TS 
(Tidak 
Setuju) 
STS 
(Sangat 
Tidak 
Setuju) 
1. Mekanisme kerja seperti 
jadwal manasik, 
pemberangkatan, dan visa 
sesuai dengan prosedur 
perusahaan (tepat waktu) 
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2. Prosedur pelayanan PT. Razek 
Cabang Boyolali tersusun 
dengan rapi dan mudah diikuti 
prosesnya 
     
3. Aktifitas kegiatan pada PT. 
Razek Cabang Boyolali selalu 
melibatkan jamaah dalam 
setiap kegiatan 
     
 
Bukti fisik (X7) 
SS 
(Sangat 
Setuju) 
S 
(Setuju) 
N 
(Netral) 
TS 
(Tidak 
Setuju) 
STS 
(Sangat 
Tidak 
Setuju) 
1. Fisik di dalam ruangan kantor 
PT. Razek Cabang Boyolali 
kokoh dan meyakinkan 
     
2. Fasilitas fisik di dalam kantor 
PT. Razek Cabang Boyolali 
nyaman 
     
3. Logo PT. Razek Cabang 
Boyolali menarik bagi saya      
 Keputusan Penggunaan jasa 
umrah (Y) 
SS 
(Sangat 
Setuju) 
S 
(Setuju) 
N 
(Netral) 
TS 
(Tidak 
Setuju) 
STS 
(Sangat 
Tidak 
Setuju) 
1. Saya membutuhkan 
pelayanan untuk keperluan 
ibadah umrah 
     
2. Saya aktif mencari informasi 
berbagai perusahaan yang 
menawarkan jasa umrah 
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3. Saya menilai berbagai pilihan 
yang ditawarkan berbagai 
perusahaan jasa umrah 
     
4. Saya memutuskan 
menggunakan jasa umrah di 
PT Razek Cabang Boyolali 
     
5. Saya merasa puas atas 
pelayanan yang diberikan 
PT.Razek Cabang Boyolali 
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Lampiran 2 
Surat Keterangan Telah Melakukan Penelitian 
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Lampiran 3 
Tabulasi Data Variabel Produk 
No Resp. PD1 PD2 PD3 PD4 PD5 TPD 
1 4 5 5 4 5 23 
2 4 3 3 5 4 19 
3 4 4 5 5 4 22 
4 4 5 5 5 5 24 
5 4 5 5 5 3 22 
6 4 5 5 4 4 22 
7 4 4 5 4 5 22 
8 4 3 4 4 4 19 
9 4 5 4 5 5 23 
10 4 4 5 5 5 23 
11 4 3 4 5 5 21 
12 5 5 5 5 5 25 
13 5 3 4 4 3 19 
14 4 4 4 5 4 21 
15 5 5 5 5 4 24 
16 4 4 5 5 5 23 
17 5 5 4 4 5 23 
18 4 4 4 4 4 20 
19 5 5 4 5 5 24 
20 4 4 5 5 5 23 
21 4 4 4 4 4 20 
22 5 4 5 5 5 24 
23 4 5 5 4 5 23 
24 5 4 5 5 5 24 
25 5 5 5 5 5 25 
26 5 5 5 4 4 23 
27 5 5 5 5 5 25 
28 4 4 5 5 5 23 
29 5 5 5 5 5 25 
30 5 5 5 5 5 25 
31 5 5 5 5 5 25 
32 5 4 5 4 5 23 
33 5 4 5 5 5 24 
34 5 4 5 5 5 24 
35 3 3 4 4 5 19 
36 5 4 5 5 5 24 
37 5 5 5 5 5 25 
38 5 5 5 5 5 25 
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No Resp. PD1 PD2 PD3 PD4 PD5 TPD 
39 5 5 5 5 5 25 
40 3 4 5 5 5 22 
41 5 4 5 4 5 23 
42 4 5 4 4 5 22 
43 5 4 5 4 5 23 
44 3 3 4 4 3 17 
45 5 5 4 4 5 23 
46 5 5 4 4 5 23 
47 5 5 5 4 3 22 
48 5 5 5 5 5 25 
49 4 4 5 5 5 23 
50 5 5 4 5 5 24 
51 5 5 4 5 5 24 
52 4 5 5 5 5 24 
53 5 4 5 5 5 24 
54 4 4 5 5 5 23 
55 5 5 5 5 5 25 
56 4 5 4 5 5 23 
57 3 3 5 4 4 19 
58 5 4 5 5 5 24 
59 3 3 5 5 5 21 
60 4 5 4 5 4 22 
61 5 4 5 4 3 21 
62 4 3 4 4 5 20 
63 5 5 5 4 4 23 
64 5 4 5 5 5 24 
65 4 5 5 4 3 21 
66 4 5 4 5 5 23 
67 4 3 4 4 5 20 
68 4 5 4 4 5 22 
69 3 4 5 3 4 19 
70 4 3 4 4 3 18 
71 3 5 3 3 3 17 
72 3 4 4 5 3 19 
73 5 4 4 4 4 21 
74 5 5 4 4 5 23 
75 4 4 4 3 3 18 
76 4 5 5 4 4 22 
77 3 5 5 4 4 21 
78 4 3 5 3 4 19 
92 
 
 
 
No Resp. PD1 PD2 PD3 PD4 PD5 TPD 
79 5 4 5 5 5 24 
80 3 5 5 4 5 22 
81 4 3 3 3 4 17 
82 4 4 4 3 4 19 
83 5 4 5 5 5 24 
84 5 5 5 5 5 25 
85 5 4 5 4 5 23 
86 5 4 5 5 5 24 
87 5 4 5 4 5 23 
88 5 5 5 5 4 24 
89 4 4 4 5 4 21 
90 5 4 5 4 5 23 
91 5 4 5 4 5 23 
92 5 5 5 5 5 25 
93 4 5 5 4 5 23 
94 5 4 4 5 5 23 
95 5 4 5 5 5 24 
96 5 4 5 4 5 23 
97 4 5 4 5 5 23 
98 5 5 5 3 5 23 
99 5 4 5 5 4 23 
100 5 4 5 5 5 24 
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Lampiran 4 
Tabulasi Data Variabel Harga 
No Resp. HG1 HG2 HG3 HG4 THG 
1 3 4 4 3 14 
2 4 4 5 3 16 
3 5 4 4 4 17 
4 4 5 5 4 18 
5 4 4 5 5 18 
6 5 5 5 5 20 
7 3 4 5 4 16 
8 3 3 4 5 15 
9 3 5 4 4 16 
10 5 5 5 5 20 
11 3 5 4 5 17 
12 4 5 5 5 19 
13 4 4 4 5 17 
14 4 4 4 5 17 
15 4 5 5 5 19 
16 5 5 5 5 20 
17 3 4 4 4 15 
18 3 4 5 5 17 
19 5 5 5 4 19 
20 5 5 5 5 20 
21 5 5 4 4 18 
22 4 4 5 5 18 
23 5 4 5 4 18 
24 5 5 5 5 20 
25 5 4 5 5 19 
26 5 5 5 4 19 
27 5 5 5 5 20 
28 3 4 4 4 15 
29 4 4 4 4 16 
30 5 5 5 5 20 
31 4 5 5 5 19 
32 4 5 5 4 18 
33 4 5 5 5 19 
34 4 5 5 4 18 
35 4 5 3 3 15 
36 5 5 5 5 20 
37 5 5 5 5 20 
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No Resp. HG1 HG2 HG3 HG4 THG 
38 4 4 4 4 16 
39 4 4 4 4 16 
40 5 5 5 5 20 
41 4 5 4 4 17 
42 4 5 5 5 19 
43 5 5 4 5 19 
44 4 4 4 5 17 
45 5 5 5 5 20 
46 4 5 5 5 19 
47 4 4 3 3 14 
48 5 5 4 5 19 
49 4 4 5 5 18 
50 5 5 5 5 20 
51 5 4 4 4 17 
52 4 5 5 4 18 
53 4 5 4 5 18 
54 4 4 5 5 18 
55 5 4 4 5 18 
56 5 5 5 5 20 
57 4 5 5 5 19 
58 4 5 5 5 19 
59 5 5 5 5 20 
60 4 4 5 4 17 
61 4 3 4 5 16 
62 4 4 5 3 16 
63 5 5 5 4 19 
64 5 5 5 5 20 
65 5 5 5 4 19 
66 5 4 4 4 17 
67 4 5 5 5 19 
68 4 4 5 3 16 
69 5 4 5 5 19 
70 5 4 5 4 18 
71 4 4 4 3 15 
72 4 4 4 5 17 
73 4 5 3 3 15 
74 4 5 5 5 19 
75 5 4 4 4 17 
76 3 4 4 4 15 
77 4 5 4 5 18 
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No Resp. HG1 HG2 HG3 HG4 THG 
78 5 5 4 5 19 
79 4 5 5 4 18 
80 5 5 5 5 20 
81 5 5 4 4 18 
82 4 4 4 4 16 
83 4 5 5 5 19 
84 5 4 5 5 19 
85 4 5 4 5 18 
86 5 5 5 5 20 
87 4 4 5 4 17 
88 4 5 5 5 19 
89 5 5 5 5 20 
90 5 4 4 5 18 
91 5 5 5 5 20 
92 4 5 4 4 17 
93 4 4 5 4 17 
94 5 5 5 5 20 
95 5 5 5 5 20 
96 5 4 4 5 18 
97 4 4 5 4 17 
98 5 5 5 4 19 
99 4 5 5 4 18 
100 4 5 5 4 18 
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Lampiran 5 
Tabulasi Data Variabel Lokasi 
No Resp. LK1 LK2 TLK 
1 5 4 9 
2 4 4 8 
3 4 5 9 
4 4 4 8 
5 4 3 7 
6 4 4 8 
7 4 4 8 
8 5 3 8 
9 5 5 10 
10 5 4 9 
11 4 4 8 
12 3 3 6 
13 4 4 8 
14 5 4 9 
15 4 4 8 
16 4 4 8 
17 5 4 9 
18 4 4 8 
19 5 5 10 
20 5 5 10 
21 4 4 8 
22 5 5 10 
23 4 4 8 
24 5 4 9 
25 5 5 10 
26 4 4 8 
27 5 5 10 
28 3 3 6 
29 4 5 9 
30 5 4 9 
31 5 4 9 
32 5 5 10 
33 5 4 9 
34 5 4 9 
35 4 4 8 
36 5 5 10 
37 5 4 9 
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No Resp. LK1 LK2 TLK 
38 5 5 10 
39 5 5 10 
40 5 5 10 
41 5 4 9 
42 5 4 9 
43 4 5 9 
44 5 5 10 
45 5 4 9 
46 5 5 10 
47 4 5 9 
48 4 5 9 
49 3 3 6 
50 5 4 9 
51 5 5 10 
52 5 5 10 
53 5 5 10 
54 4 4 8 
55 5 4 9 
56 4 3 7 
57 4 4 8 
58 5 4 9 
59 4 4 8 
60 5 4 9 
61 4 4 8 
62 3 3 6 
63 5 4 9 
64 4 4 8 
65 5 5 10 
66 3 3 6 
67 4 3 7 
68 4 4 8 
69 3 3 6 
70 3 4 7 
71 4 3 7 
72 4 3 7 
73 4 4 8 
74 4 4 8 
75 5 5 10 
76 4 4 8 
77 4 3 7 
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No Resp. LK1 LK2 TLK 
78 5 3 8 
79 5 4 9 
80 5 4 9 
81 4 5 9 
82 5 5 10 
83 4 5 9 
84 5 5 10 
85 5 5 10 
86 4 4 8 
87 5 4 9 
88 5 4 9 
89 5 4 9 
90 5 4 9 
91 5 4 9 
92 5 4 9 
93 4 4 8 
94 5 4 9 
95 5 5 10 
96 5 5 10 
97 5 5 10 
98 4 3 7 
99 5 3 8 
100 5 4 9 
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Lampiran 6 
Tabulasi Data Variabel Promosi 
No Resp. PM1 PM2 PM3 PM4 PM5 TPM 
1 5 5 5 5 4 24 
2 3 4 3 3 4 17 
3 4 5 5 3 4 21 
4 5 4 4 4 4 21 
5 4 5 5 5 3 22 
6 4 5 4 4 5 22 
7 4 5 4 4 4 21 
8 3 4 4 5 4 20 
9 4 5 4 4 4 21 
10 5 5 5 4 5 24 
11 5 4 4 5 4 22 
12 4 5 5 4 5 23 
13 4 4 5 5 4 22 
14 4 5 4 4 5 22 
15 5 5 5 5 4 24 
16 4 5 4 5 4 22 
17 5 5 5 5 5 25 
18 4 5 4 5 4 22 
19 4 5 5 5 4 23 
20 5 5 5 5 5 25 
21 5 5 4 4 5 23 
22 5 5 4 5 5 24 
23 5 4 5 5 5 24 
24 4 3 4 5 4 20 
25 4 5 5 5 5 24 
26 4 5 4 4 4 21 
27 4 4 5 4 4 21 
28 4 5 5 5 4 23 
29 5 5 5 5 3 23 
30 4 3 3 3 3 16 
31 5 5 5 5 4 24 
32 5 5 4 5 4 23 
33 5 5 4 5 5 24 
34 5 5 5 4 4 23 
35 4 4 4 4 4 20 
36 5 5 5 5 4 24 
37 4 5 4 5 4 22 
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No Resp. PM1 PM2 PM3 PM4 PM5 TPM 
38 5 5 5 5 5 25 
39 5 4 5 5 4 23 
40 4 5 4 5 4 22 
41 4 3 4 5 4 20 
42 5 5 5 5 4 24 
43 4 5 5 4 5 23 
44 5 5 4 4 5 23 
45 4 5 5 5 4 23 
46 4 4 5 5 5 23 
47 5 5 5 4 4 23 
48 5 5 4 4 5 23 
49 5 4 4 5 5 23 
50 4 5 5 5 5 24 
51 5 4 4 5 4 22 
52 5 5 4 5 5 24 
53 5 5 4 5 5 24 
54 5 4 4 4 4 21 
55 5 4 5 4 5 23 
56 5 3 5 5 3 21 
57 5 5 5 5 4 24 
58 5 4 4 4 5 22 
59 3 4 4 3 4 18 
60 4 5 4 5 4 22 
61 5 3 5 5 4 22 
62 4 4 3 4 4 19 
63 5 3 5 4 3 20 
64 5 4 5 5 5 24 
65 4 5 5 4 3 21 
66 5 3 5 5 3 21 
67 3 5 5 4 3 20 
68 4 4 4 4 3 19 
69 3 4 4 4 4 19 
70 3 3 4 3 3 16 
71 5 3 5 3 3 19 
72 4 3 4 3 3 17 
73 4 5 5 4 4 22 
74 5 5 5 4 4 23 
75 3 4 4 4 4 19 
76 5 5 4 3 4 21 
77 5 3 4 5 3 20 
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No Resp. PM1 PM2 PM3 PM4 PM5 TPM 
78 3 3 4 4 4 18 
79 5 4 4 5 4 22 
80 5 3 5 4 3 20 
81 5 5 5 5 5 25 
82 5 3 4 4 3 19 
83 5 5 5 5 3 23 
84 4 4 5 5 4 22 
85 4 5 5 5 5 24 
86 5 5 4 4 5 23 
87 5 4 4 5 5 23 
88 5 5 5 5 4 24 
89 5 5 5 5 4 24 
90 4 5 5 5 5 24 
91 5 4 4 4 5 22 
92 5 5 5 5 5 25 
93 4 5 5 5 4 23 
94 5 4 5 3 5 22 
95 5 5 5 5 5 25 
96 4 5 5 5 5 24 
97 5 5 5 5 4 24 
98 4 4 5 5 4 22 
99 3 3 4 4 4 18 
100 5 4 5 4 4 22 
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Lampiran 7 
Tabulasi Data Variabel People 
No Resp. PO1 PO2 PO3 TPO 
1 4 3 3 10 
2 4 5 4 13 
3 5 4 5 14 
4 4 4 3 11 
5 4 5 5 14 
6 4 5 5 14 
7 3 3 4 10 
8 4 5 5 14 
9 5 4 4 13 
10 4 4 5 13 
11 4 5 4 13 
12 5 5 5 15 
13 4 4 5 13 
14 4 4 4 12 
15 4 3 3 10 
16 3 5 5 13 
17 3 4 4 11 
18 5 5 3 13 
19 5 5 5 15 
20 5 5 5 15 
21 5 4 5 14 
22 5 5 4 14 
23 4 5 5 14 
24 4 3 2 9 
25 5 5 5 15 
26 4 4 5 13 
27 5 5 5 15 
28 4 4 5 13 
29 3 3 3 9 
30 3 3 3 9 
31 5 5 5 15 
32 5 4 5 14 
33 5 4 2 11 
34 3 4 2 9 
35 5 3 4 12 
36 4 4 4 12 
37 5 5 5 15 
103 
 
 
 
No Resp. PO1 PO2 PO3 TPO 
38 5 5 5 15 
39 3 4 4 11 
40 3 4 3 10 
41 5 4 3 12 
42 5 5 5 15 
43 4 5 4 13 
44 5 5 5 15 
45 4 5 5 14 
46 5 5 5 15 
47 4 5 5 14 
48 5 4 5 14 
49 5 4 4 13 
50 5 5 4 14 
51 4 5 4 13 
52 4 5 5 14 
53 5 4 3 12 
54 4 5 5 14 
55 4 5 5 14 
56 4 3 3 10 
57 5 4 3 12 
58 4 4 3 11 
59 2 3 2 7 
60 4 5 4 13 
61 4 5 4 13 
62 5 4 5 14 
63 4 3 4 11 
64 3 5 4 12 
65 5 4 5 14 
66 3 3 3 9 
67 4 4 5 13 
68 4 3 3 10 
69 4 4 4 12 
70 5 4 4 13 
71 3 3 4 10 
72 3 3 3 9 
73 5 5 5 15 
74 4 5 4 13 
75 4 5 3 12 
76 4 3 5 12 
77 5 4 4 13 
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No Resp. PO1 PO2 PO3 TPO 
78 3 4 4 11 
79 5 4 5 14 
80 4 4 4 12 
81 3 4 3 10 
82 4 4 3 11 
83 4 5 4 13 
84 5 5 4 14 
85 5 5 5 15 
86 3 4 2 9 
87 5 4 3 12 
88 3 2 3 8 
89 5 4 3 12 
90 5 4 4 13 
91 5 5 5 15 
92 3 3 3 9 
93 4 4 5 13 
94 4 5 5 14 
95 5 4 5 14 
96 4 5 5 14 
97 5 5 5 15 
98 4 5 4 13 
99 5 2 2 9 
100 5 4 3 12 
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Lampiran 8 
Tabulasi Data Variabel Proses 
No Resp. PS1 PS2 PS3 TPS 
1 3 4 4 11 
2 4 4 4 12 
3 4 4 4 12 
4 3 3 3 9 
5 4 4 5 13 
6 4 4 3 11 
7 4 4 4 12 
8 4 3 3 10 
9 5 3 4 12 
10 4 4 4 12 
11 5 4 5 14 
12 4 4 5 13 
13 5 3 4 12 
14 3 4 5 12 
15 3 5 4 12 
16 5 5 5 15 
17 3 5 5 13 
18 5 5 5 15 
19 4 5 5 5 
20 5 5 5 15 
21 4 4 4 12 
22 4 4 4 12 
23 5 4 5 14 
24 4 3 2 9 
25 5 4 5 14 
26 5 5 5 15 
27 5 5 5 15 
28 5 5 5 15 
29 4 4 4 12 
30 5 4 4 13 
31 5 4 5 14 
32 5 4 4 13 
33 5 4 4 13 
34 5 3 4 12 
35 4 4 5 13 
36 5 5 5 15 
37 4 4 4 12 
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No Resp. PS1 PS2 PS3 TPS 
38 5 5 5 15 
39 5 4 4 13 
40 4 4 4 12 
41 5 5 4 14 
42 4 5 4 13 
43 5 5 4 14 
44 5 4 4 13 
45 5 4 5 14 
46 5 5 5 15 
47 5 5 5 15 
48 5 5 5 15 
49 5 5 5 15 
50 4 5 5 14 
51 5 4 5 14 
52 5 4 5 14 
53 3 3 2 8 
54 5 4 3 12 
55 4 4 4 12 
56 4 3 4 11 
57 3 4 5 12 
58 4 4 3 11 
59 4 4 3 11 
60 5 4 4 13 
61 4 4 5 13 
62 4 4 5 13 
63 4 4 4 12 
64 5 4 5 14 
65 5 4 4 13 
66 5 3 2 10 
67 4 4 5 13 
68 4 4 3 11 
69 4 5 4 13 
70 5 4 4 13 
71 4 3 4 11 
72 4 3 4 11 
73 4 4 4 12 
74 4 4 4 12 
75 4 3 3 10 
76 5 4 3 12 
77 3 3 3 9 
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No Resp. PS1 PS2 PS3 TPS 
78 3 4 4 11 
79 4 4 5 13 
80 4 3 4 11 
81 3 3 3 9 
82 4 5 4 13 
83 5 5 4 14 
84 5 5 4 14 
85 5 4 5 14 
86 4 4 4 12 
87 5 4 5 14 
88 4 4 4 12 
89 4 5 4 13 
90 5 5 5 15 
91 5 4 4 13 
92 5 4 4 13 
93 5 4 5 14 
94 5 4 4 13 
95 5 5 4 14 
96 4 5 4 13 
97 5 5 5 15 
98 4 4 5 13 
99 5 3 2 10 
100 3 3 3 9 
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Lampiran 9 
Tabulasi Data Variabel Bukti Fisik 
No Resp. BF1 BF2 BF3 TBF 
1 4 4 3 11 
2 5 5 4 14 
3 3 4 4 11 
4 4 5 4 13 
5 5 4 5 14 
6 4 4 4 12 
7 3 4 4 11 
8 4 4 4 12 
9 4 5 5 14 
10 5 4 4 13 
11 4 4 5 13 
12 4 4 5 13 
13 5 4 4 13 
14 5 5 4 14 
15 4 4 4 12 
16 5 4 4 13 
17 4 4 4 12 
18 4 4 5 13 
19 4 4 4 12 
20 5 4 4 13 
21 4 4 4 12 
22 4 5 5 14 
23 5 5 5 15 
24 4 4 2 10 
25 5 3 5 13 
26 5 5 5 15 
27 4 4 4 12 
28 5 5 5 15 
29 5 5 5 15 
30 5 4 4 13 
31 5 5 5 15 
32 4 4 3 11 
33 4 5 4 13 
34 4 3 4 11 
35 4 3 3 10 
36 4 4 4 12 
37 4 5 5 14 
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No Resp. BF1 BF2 BF3 TBF 
38 5 5 4 14 
39 5 5 5 15 
40 5 5 5 15 
41 5 4 5 14 
42 5 5 5 15 
43 5 4 5 14 
44 5 4 4 13 
45 5 5 4 14 
46 5 5 5 15 
47 5 4 5 14 
48 5 5 5 15 
49 5 5 5 15 
50 4 4 5 13 
51 4 5 5 14 
52 4 3 3 10 
53 3 3 3 9 
54 3 4 4 11 
55 4 5 5 14 
56 3 4 3 10 
57 4 5 4 13 
58 4 3 3 10 
59 3 2 2 7 
60 5 4 5 14 
61 4 5 4 13 
62 4 5 4 13 
63 4 5 3 12 
64 5 4 4 13 
65 4 5 6 15 
66 4 3 2 9 
67 5 3 4 12 
68 4 4 4 12 
69 3 5 4 12 
70 4 3 2 9 
71 4 3 4 11 
72 3 4 5 12 
73 5 5 3 13 
74 5 4 3 12 
75 3 4 2 9 
76 4 5 4 13 
77 4 4 4 12 
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No Resp. BF1 BF2 BF3 TBF 
78 4 4 3 11 
79 4 5 4 13 
80 5 5 3 13 
81 3 3 4 10 
82 4 4 3 11 
83 5 4 4 13 
84 4 5 5 14 
85 5 4 4 13 
86 5 4 4 13 
87 5 4 5 14 
88 5 4 4 13 
89 5 4 4 13 
90 5 4 4 13 
91 5 4 4 13 
92 4 5 4 13 
93 5 5 4 14 
94 5 4 5 14 
95 5 5 5 15 
96 5 5 5 15 
97 5 4 3 12 
98 3 4 4 11 
99 5 3 2 10 
100 4 3 2 9 
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Lampiran 10 
Tabulasi Data Variabel Keputusan Penggunaan Jasa Umrah 
No Resp. KPJ1 KPJ2 KPJ3 KPJ4 KPJ5 TKPJ 
1 5 5 4 4 4 22 
2 5 5 5 5 5 25 
3 4 4 4 5 4 21 
4 5 4 5 5 5 24 
5 5 5 3 4 4 21 
6 4 5 4 5 5 23 
7 5 5 5 5 5 25 
8 4 3 4 4 4 19 
9 4 5 4 4 5 22 
10 4 4 4 4 5 21 
11 4 3 4 4 5 20 
12 4 5 4 5 5 23 
13 5 3 4 4 4 20 
14 4 5 5 4 5 23 
15 5 5 5 5 5 25 
16 5 5 4 5 5 24 
17 5 5 4 5 5 24 
18 5 5 4 5 5 24 
19 5 4 5 5 5 24 
20 5 5 4 4 4 22 
21 4 3 5 4 5 21 
22 5 5 4 4 5 23 
23 5 5 5 5 5 25 
24 3 4 5 5 5 22 
25 5 5 5 5 5 25 
26 4 5 5 5 5 24 
27 5 4 5 5 5 24 
28 5 5 5 5 5 25 
29 4 5 4 5 5 23 
30 4 5 5 4 4 22 
31 4 4 4 4 5 21 
32 5 5 5 5 5 25 
33 5 5 5 5 5 25 
34 4 4 5 5 5 23 
35 5 5 4 4 5 23 
36 5 5 5 5 5 25 
37 5 5 5 5 5 25 
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No Resp. KPJ1 KPJ2 KPJ3 KPJ4 KPJ5 TKPJ 
38 5 5 4 5 5 24 
39 3 5 4 5 3 20 
40 5 4 5 5 5 24 
41 5 5 5 5 5 25 
42 5 5 5 5 5 25 
43 5 5 5 5 5 25 
44 4 5 4 5 5 23 
45 5 5 4 5 4 23 
46 5 5 4 4 5 23 
47 5 4 5 5 5 24 
48 4 4 4 4 4 20 
49 5 5 5 5 5 25 
50 5 5 5 5 5 25 
51 5 5 5 5 5 25 
52 4 5 4 4 4 21 
53 4 5 4 4 4 21 
54 4 4 4 5 4 21 
55 4 4 4 4 4 20 
56 5 4 4 5 5 23 
57 4 4 5 5 5 23 
58 4 4 5 5 5 23 
59 4 4 5 5 5 23 
60 4 4 4 5 5 22 
61 5 5 5 5 5 25 
62 4 5 4 5 5 23 
63 5 4 4 5 5 23 
64 5 5 5 5 5 25 
65 5 5 5 5 5 25 
66 5 5 5 5 5 25 
67 5 4 5 4 4 22 
68 5 5 4 5 5 24 
69 5 4 5 5 5 24 
70 5 4 4 5 4 22 
71 5 3 4 5 4 21 
72 5 4 4 5 4 22 
73 4 5 4 4 5 22 
74 5 5 4 5 5 24 
75 5 4 3 4 4 20 
76 3 3 4 5 5 20 
77 5 4 4 4 4 21 
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No Resp. KPJ1 KPJ2 KPJ3 KPJ4 KPJ5 TKPJ 
78 4 5 3 5 4 21 
79 4 5 5 5 5 24 
80 5 4 5 4 5 23 
81 3 4 4 3 3 17 
82 5 5 4 4 4 22 
83 5 5 5 4 4 23 
84 5 4 5 5 5 24 
85 5 5 5 5 5 25 
86 5 5 5 5 5 25 
87 5 5 5 5 5 25 
88 5 5 5 5 5 25 
89 5 5 5 5 5 25 
90 5 5 4 5 5 24 
91 5 5 5 5 5 25 
92 5 5 5 5 5 25 
93 5 5 5 5 5 25 
94 5 5 5 5 5 25 
95 5 5 5 5 5 25 
96 5 5 5 5 5 25 
97 5 5 5 5 5 25 
98 5 4 5 5 5 24 
99 5 5 5 5 5 25 
100 3 4 4 4 4 19 
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Lampiran 11 
Hasil Olah Data SPSS 
Uji Validitas dan Reliabilitas Variabel Produk 
Reliabilitas 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items 
N of Items 
.641 .645 5 
 
Validitas 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total 
Correlation 
Squared 
Multiple 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
PD1 18.01 2.818 .437 .194 .567 
PD2 18.11 3.028 .305 .102 .635 
PD3 17.80 3.192 .391 .155 .593 
PD4 17.95 2.977 .405 .190 .583 
PD5 17.85 2.795 .449 .230 .561 
 
Uji Validitas dan Reliabilitas Variabel Harga 
Reliabilitas 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items 
N of Items 
.610 .614 4 
 
Validitas 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total 
Correlation 
Squared 
Multiple 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
HG1 13.66 1.580 .384 .153 .546 
HG2 13.43 1.763 .390 .160 .542 
HG3 13.40 1.717 .406 .173 .530 
HG4 13.51 1.566 .389 .160 .542 
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Uji Validitas dan Reliabilitas Variabel Harga 
Reliabilitas 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items 
N of Items 
.613 .613 5 
 
Validitas 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total 
Correlation 
Squared 
Multiple 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
PM1 17.57 3.136 .315 .137 .585 
PM2 17.60 2.707 .429 .265 .524 
PM3 17.51 3.303 .338 .191 .574 
PM4 17.55 2.937 .413 .188 .534 
PM5 17.85 3.018 .345 .229 .570 
 
Uji Validitas dan Reliabilitas Variabel Lokasi  
Reliabilitas 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items 
N of Items 
.642 .643 2 
 
Validitas 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total 
Correlation 
Squared 
Multiple 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
LK1 4.15 .452 .474 .225 . 
LK2 4.48 .394 .474 .225 . 
 
Uji Validitas dan Reliabilitas Variabel Promosi 
Reliabilitas 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items 
N of Items 
.613 .613 5 
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Validitas 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total 
Correlation 
Squared 
Multiple 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
PM1 17.57 3.136 .315 .137 .585 
PM2 17.60 2.707 .429 .265 .524 
PM3 17.51 3.303 .338 .191 .574 
PM4 17.55 2.937 .413 .188 .534 
PM5 17.85 3.018 .345 .229 .570 
 
Uji Validitas dan Reliabilitas Variabel People 
Reliabilitas 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items 
N of Items 
.686 .685 3 
 
Validitas 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total 
Correlation 
Squared 
Multiple 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
PO1 8.29 2.349 .396 .157 .713 
PO2 8.29 1.986 .562 .340 .518 
PO3 8.44 1.602 .565 .349 .508 
 
Uji Validitas dan Reliabilitas Variabel Proses 
Reliabilitas 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items 
N of Items 
.645 .645 3 
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Validitas 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total 
Correlation 
Squared 
Multiple 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
PS1 8.29 1.663 .327 .108 .705 
PS2 8.55 1.402 .538 .325 .442 
PS3 8.48 1.161 .522 .324 .450 
 
Uji Validitas dan Reliabilitas Variabel Bukti Fisik 
Reliabilitas 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items 
N of Items 
.629 .627 3 
 
Validitas 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total 
Correlation 
Squared 
Multiple 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
BF1 8.28 1.921 .327 .108 .666 
BF2 8.41 1.598 .499 .275 .453 
BF3 8.57 1.197 .517 .294 .415 
 
Uji Validitas dan Reliabilitas Variabel Keputusan Penggunaan Jasa Umrah 
Reliabilitas 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items 
N of Items 
.697 .709 5 
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Validitas 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total 
Correlation 
Squared 
Multiple 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
KPJ1 18.53 2.272 .427 .188 .660 
KPJ2 18.57 2.389 .323 .128 .708 
KPJ3 18.64 2.253 .473 .299 .639 
KPJ4 18.44 2.370 .519 .323 .625 
KPJ5 18.42 2.286 .564 .394 .606 
 
Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized 
Residual 
N 100 
Normal Parametersa,b 
Mean .0000000 
Std. Deviation 1.39157395 
Most Extreme Differences 
Absolute .109 
Positive .054 
Negative -.109 
Kolmogorov-Smirnov Z 1.089 
Asymp. Sig. (2-tailed) .187 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
 
Uji Multikolinieritas 
Coefficientsa 
Model Collinearity Statistics 
Tolerance VIF 
1 
Produk .703 1.423 
Harga .881 1.135 
Lokasi .841 1.189 
Promosi .726 1.377 
People .756 1.323 
Proses .671 1.490 
Bukti Fisik .615 1.625 
a. Dependent Variable: Keputusan Penggunaan 
Jasa Umrah 
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Uji Heteroskedastisitas 
Coefficientsa 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 1.065 1.472  .723 .471 
Produk -.042 .053 -.097 -.792 .430 
Harga .018 .060 .033 .298 .766 
Lokasi -.006 .089 -.007 -.065 .949 
Promosi .006 .049 .015 .123 .902 
People .068 .054 .150 1.267 .208 
Proses -.044 .062 -.088 -.704 .483 
Bukti Fisik .018 .067 .035 .270 .788 
a. Dependent Variable: ABS_UT 
 
Uji Signifikansi F 
ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 121.729 7 17.390 8.345 .000b 
Residual 191.711 92 2.084   
Total 313.440 99    
a. Dependent Variable: Keputusan Penggunaan Jasa Umrah 
b. Predictors: (Constant), Bukti Fisik, Harga, Lokasi, People, Promosi, Produk, Proses 
 
Uji Koefisien Determinasi 
 
Model Summary 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .623a .388 .342 1.444 
a. Predictors: (Constant), Bukti Fisik, Harga, Lokasi, People, Promosi, 
Produk, Proses 
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Uji Regresi Linier Berganda 
 
Coefficientsa 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 10.197 2.336  4.365 .000 
Produk .188 .084 .218 2.237 .028 
Harga .111 .096 .100 1.155 .251 
Lokasi -.196 .142 -.123 -1.381 .170 
Promosi .237 .078 .289 3.022 .003 
People -.168 .085 -.185 -1.969 .052 
Proses .365 .098 .370 3.717 .000 
Bukti Fisik .059 .107 .057 .548 .585 
a. Dependent Variable: Keputusan Penggunaan Jasa Umrah 
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